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SaZetak

U radu je rije¢ o jednom od brojnih oblika transfera tehnologije u hrvatskom
gospodarstvu - kupnji licenci. Naime, do potpunog koncepta posla transfera
tehnologije ima joS mnogo pojedinosti, koje moZe obuhvatiti i postaviti na
svoje mjesto samo trgovacka praksa. Ona se vremenom mijenja. A vremena
promjena su dosla. Postupno se izgraduje, i tako upotpunjuje sustav u cjelini,
da najbolji nacin, uz uvazavanje interesa druge strane, zastiti nas same od
svega nepozelinog. To su, dakle nakupljena iskustva ljudi - strucnjaka s duzim
radnim stazom na tim poslovima i vecim brojem zakljucenih ugovora takve ili
slicne prirode, od kojih je jedan i sam autor ovoga rada.

Gospodarski interes Hrvatske je da se ta iskustva vrednuju, ureduju i stavljena
na papir prenose na druge, pogotovu pri smjeni generacija. Nova pokoljenja
strucnjaka u tom pogledu trebala bi, u toj tako delikatnoj materiji, dalje utirati
put u tom pravcu.

Kljuéne rijeci: transfer  tehnologije, licenca, gospodarstvo, patent, kupac,
prodavatelj, zemlja u razvoju, izbor tehnologije, znanstveno-istrazivacki rad.

1. UVOD

Pripremi zakljudenja licencnog posla mora prethoditi neki od oblika
uspostave poslovnog kontakta s buduéim prodavateljem tehnologije iz
inozemstva. Taj oblik posla je izuzetno materijalno unosan za prodavatelja.
Stoga je i razumljivo zaSto nije teSko uspostaviti poslovni kontakt s
prodavateljem tehnologije. To ima za krajnji cilj utvrditi tko je sve
zainteresiran za takav posao s kupcem. Nasuprot tomu, sljedeci dio rada je
posebno znacajan, izuzetno odgovoran i tezak. Rije¢ je o sustini zadace
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pripreme licencnog posla, odabrati stvarno najpogodniju i najsuvremeniju
tehnologiju, i od brojnih mogucih rjeSenja izdvojiti najpovoljnije za kupca.

Postupci uspostave poslovnog kontakta u oblasti neposrednog transfera
tehnologije bi se mogli svesti na slijedece:

- trajnija kupnja proizvoda, po tehnologiji ili u njoj zastupljenom
tehnoloSkom postupku. To je prilika da kupac licence sagleda stvarni
interes domaceg trziSta za dogledno vrijeme u buduénosti, stupanj
podobnosti i prilagodenjnosti proizvoda za domaceg kupca - potrosaca i na
kraju, u zakljucku svega, svoj materijalni interes za otkup predmetne
licence. Taj postupak se najceSe primjenjuje kod proizvoda Siroke potro$nje
i dobara tzv. trajne potrosnje. Koristi se i kod proizvoda serijske
proizvodnje. Budu¢i kupac licence ne mora sam uvoziti te proizvode u
izlozenom cilju. On moze prikupiti navedene pokazatelje u odnosu na
odredeni proizvod kojeg netko drugi uvozi i prodaje na domacem trziStu, i
na kraju do¢i do zaklju¢ka - da je sa stajaliSta stupnja opskrbljenosti trziSta
i politike bilance placanja zemlje prema inozemstvu, korisno da se takav
proizvod nudi iz domace proizvodnje. Tako se, kona¢no, dolazi na misao o
otkupu odnosne licence;

- posredstvom zastupnika stranih firmi na domacem trziStu. Jedna od
njihovih posebno znacajnih zadaca jeste uspostaviti odnose transfera
tehnologije izmedu svojih principala iz inozemstva i domacih proizvodaca u
odnosnoj grani proizvodnje u najrazliCitijim oblicima. Posredstvom domaceg
zastupnika se mogu dobiti, gotovo, svi interesantni podaci o buducem
prodavatelju tehnologije i njegovim proizvodima;

- neposredno obradanje firmama, podobnim proizvodac¢ima iz
inozemstva, s kojima je domaéi proizvoda¢ uspjeSno suradivao odredeno
vrijeme u bilo kome obliku. To mogu biti i firme s kojima domadci kupac
licence nije do tada suradivao, ali su u pitanju poznate kuce s velikom
poslovhom reputacijom, i izvan granica svoje zemlje, u odredenoj grani
proizvodnje.

2.  UTVRDIVANJE PREDMETA KUPOPRODAJE

Sto moze biti predmet kupoprodaje? U svakom sludaju, na prvo
mjesto i kao bitni dio transfera tehnologije, dolazi neki oblik tvorevine. To
su zaSticena prava industrijskog vlasniStva, uz isporuku proizvodno-tehnicke
dokumentacije. Vise od toga uvjetuje dostignuti stupanj primjene tehnike i
raspolozivi stru¢ni kadar s radnim iskustvom u odnosnoj grani proizvodnje.
Treba poc¢i od Ccinjenice da uvecanje obima isporuke, makar i u obliku
pruzanja usluga od strane prodavatelja, odgovaraju¢eg obujma naknade koju
¢e kupac licence placati prodavatelju tehnologije. Znaci, velika je vjeStina
odrediti gdje je optimalna linija razgrani¢enja vlastitih mogucnosti, i na toj
osnovi obujma stvarnih potreba za pomo¢i sa strane u tijeku osvajanja
novog proizvoda.

416



EKON. MISAO PRAKSA, DBK. GOD. VI. (1997) BR. 2. (415-434) Markovié¢, M.: LICENCNI POSAO...

Ako, s obzirom na navedeno, nije potrebna pomo¢ u svom njezinom
navedenom mogucem izboru, onda je neopravdano placanje bilo cega za Sto
se nije neposredno zainteresirano. S druge strane, tu mogu nastati velike i
nenadoknadive Stete, posebno u obliku gubitka vremena i materijalnih
dobara, ako se precijenilo svoje stvarne mogucnosti pa se ugovorilo
isporuku usluga u obujmu manjem od stvarno potrebnog. U rezultatu ce
do¢i do odlaganja izlaska s proizvodom na trziSte, znatne Stete u
proizvodima neodgovarajuée kvalitete i, konacno, morat e se traziti pomoc
davatelja tehnologije, koji nece propustiti priliku materijalno iskoristiti takvu
neugodnu situaciju kupca. Nastaje Steta na mnogo strana, koja se nije
morala dogoditi ako se stvarno i stru¢no sagledaju vlastite kadrovske
mogucnosti i zahtjevi nove, preuzete tehnologije.

Utvrditi optimalni obujam materijalnih isporuka, koje su nuzne za
uspjesno uvodenje nove tehnologije u vlastiti proizvodni pogon. U vrijeme
Stednje na svim razinama, kao jednog od sastavnih dijelova politike rasta
domaceg gospodarstva, i tu se mora naci najpogodnije rjeSenje. Rije¢ je o
opremi, rezervnim dijelovima, uredajima, aparatima, sirovinama i
poluproizvodima. Uz sve to, ima slucajeva da ce biti potrebno da se na
pocetku ili jo§ prije pocetka rada na uvodenju nove tehnologije, uveze
odredena kohidina licencnog proizvoda u raznim stupnjevima obrade (gotov
proizvod, proizvod u sklopovima, proizvod u dijelovima i neke stavke
sirovina Cija ¢e se proizvodnja i kod nas morati osvajati i sl.). Prodavatelj
tehnologije bit ¢e veoma zainteresiran da te koli¢ine materijala budu S$to

obimnije, jer time zapoS$ljava svoje proizvodne kapacitete na duzi vremenski
rok.

U pogledu obujma tih nabavki mnogi se problemi ureduju odnosnim
propisima. U svakom sluéaju i tu se mora naéi optimalno rjesenje.
Nabaviti samo ono $to je najnuznije i bez Cega neCe moci nesmetano teci
predvideni procesi u prOlZVOdI]]l i pri uvodenju pr01zv0da na trziste i prlje
nego $to dodu proizvodi iz domace proizvodnje. To je posebno znacajno iz
dva razloga. Kod proizvoda Siroke potros$nje i trajnih potroSnih dobara radi
upoznavanja kupaca s novim proizvodom, koji ¢e se tek pojaviti, a kod
serijskih proizvoda za proces proizvodnje kao ogledni uzorak u pogonu.

U gospodarstvu i na trziStu stoji dojam da s nabavkom tehnologije iz
inozemstva Hrvatska kasni najmanje deset godina (globalno) u odnosu na
ono §to se po svjetskim mjerilima smatra suvremenim dostignuéem u tehnici
i tehnologiji. Za takvo stanje stvari ima viSe objaSnjenja. Prije svega sustav
informacija ili kasni ili nije potpuno dograden pa se stanje stvari u tom
pogledu kasnije sagledava ili se mora sagledati na licu mjesta u inozemstvu,
obradom trziSta od interesa. Za to je potrebno i vremena i sredstava, a
rezultat zaostaje.

Nasi  struénjaci  kasnije  saznaju za  pojavu nekog  novog
tehnicko-tehnoloskog rjeSenja na izlozeni nacin ili iz raspolozive literature.
Na to se sada nadovezuje prilicno dug proces priprema licencnog posla; a
zatim slijede vremenski prilicno dugi pregovori za zakljuenje ugovora o
kupoprodaji licence. Poslije toga dolazi komuniciranje s drZzavnim organima
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nadleznim za nadzor nad uvjetima transfera tehnologije iz inozemstva.
Poslije toga slijedi izgradnja, rekonstrukcija ili prosirenje gradevnih objekata,
koja, po pravilu, kasni. Ni rokovi isporuke neophodne opreme, domace ili
iz uvoza nisu kratki, a u isto vrijeme ve¢ treba poruliti i pocetne isporuke
sirovina i energetskih potreba. Treba racunati i s neophodnim vremenom za
obuku stru¢nog osoblja za duznosti koje ih ocekuju na radnim mjestima u
procesu  primjene nove tehnologije. Preuzimanje proizvodno-tehnicke
dokumentacije na ugovoreni nacin; doista ¢esto je neophodno vrijeme i za
njezinu pripremu za upotrebu u naSim uvjetima (prevodenje, pretvaranje u
metarske podjele i mjere, umnozavanje, upoznavanje i dr.). Na to se
nadovezuje prilicno dugo vrijeme =za osvajanje proizvoda i ‘"uigravanje"
proizvodnje da se postigne zajamcena kvaliteta. I najzad vrijeme nuzno za
sustavno i uspjeSno uvodenje proizvoda na trziSte; zaSto su potrebne
znacajne pripreme i njegovo trajanje do konacnog uspjeha.

Uobicajeno je da se ugovorom o kupoprodaji licence ugovorne strane
medusobno obvezuju da ce, bez posebne materijalne naknade, jedna drugoj
predavati  ostvarena tehnicka wunapredenja i inovacije postignute na
licencnom proizvodu za sve vrijeme trajanja vaznosti ugovora. To je, u
osnovi, samo jedna izjava koja mnogo ne obvezuje ugovorne strane kada
nije temeljito utvrdeno dokle sezu ta prava strane koja zahtijeva isporuku
ostvarenja bez naknade. Uvijek, pri tomu, treba imati u vidu da se tu radi
o predaji proizvodno-tehnicke dokumentacije za postignuto ostvarenje u
stanju da se moze odmah primijeniti u pogonu, ali bez ikakve posebne
materijalne naknade. Tako nedoreceno to sve mnogo ne znadi. Logi¢no je
pretpostaviti da ce ostvarenje prije uslijediti kod prodavatelja licence, kao
tehnoloski ~ vodece strane, nego kod kupca, koji najcesée tek ulazi u to
podrucje proizvoda.

Dalje, ne treba polaziti od toga da ¢e prodavatelj u tim uvjetima,
bez ikakve naknade, predati neko vrijedno ostvarenje u koje je on ulozio
ne mala sredstva i struéni rad. Ako bi kupac upornije zahtijevao izvrSenje
ugovorne odredbe, on ¢e se jednostavno zaStititi prijavom ostvarenja za
zaStitu kod svoga nacionalnog ureda za zaStitu patenata. Tu prestaje daljnji
razgovor na toj osnovi. Zakonodavac tu obvezuje domaceg suugovaraca da
mora ugovoriti isporuku svih tih vrijednosti koje ¢e se ostvariti za sve
vrijeme trajanja suradnje, ukljucuju¢i i sve prateCe neophodne usluge i
znanja za njihovo uredno koriStenje. Pri tomu se niSta ne govori o
uvjetima pod kojima e strana primatelj tehnoloskog ostvarenja to uciniti.
Dakako, razumijeva se da je u pitanju trgovacki sporazum, u najmanju
ruku, za ostvarenja koja su prijavljena za zaStitu ili i zaSticena. Ako se
tako stvar postavi onda je znacenje te odredbe licencnog ugovora jasnije.

U pogledu suradnje ugovornih strana u podrudju istrazivacko-razvojnih
projekata moze se i¢i i dalje od sadasnje prakse. Pored razmatrane
suradnje u razmjeni ili naknadnom ustupanju ostvarenih dostignuca po
vazeCem ugovoru, suugovarai mogu tu suradnju postaviti na Siri plan, na
razini poduzeca, pa Cak i na razini proizvodne grupacije, podjelom zadataka
u ostvarivanju to¢no utvrdenih projekata izmedu sebe. Ugovorom de se
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precizno utvrditi zadaci istrazivacko-razvojne djelanosti jedne i druge strane
i podjela rezultata takvih ostvarivanja. Ostvarenje moze biti zajednicko
vlasnitvo u mjeri doprinosa jedne i druge ugovorne strane, Ciji je obujam
utvrden ugovorom o suradnji. Ostvarenje moze biti vlasniStvo jedne od
ugovornih strana, pri C¢emu je strana koja nije vlasnik, odgovarajuce
obeStecena za izvrSeni rad u ugovornom iznosu i na nacin i pod uvjetima
u ugovoru utvrdenim.

Ugovorom o tehnoloskoj suradnji se istodobno, utvrduje i nacin
raspolaganja tako zajednic¢ki ostvarenim izumom. Ako se ostvareni izum
moze patentom zaStiti, onda ce zaStita uslijediti u korist jednog ili oba
vlasnika u ovisnosti od toga koliko je tko doprinio za predmetno ostvarenje
ili kako je to utvrdeno ugovorom o suradnji. U pogledu vlasniStva nad
patentom, mogu se primijeniti i neka druga rjeSenja:

a) patent se Stiti u korist tehnoloski vodece strane, a drugoj
ugovornoj strani se dozvoljava besplatno koriStenje istoga ako je njezin
doprinos, po ugovoru o suradnji, razmjeran tome odnosu, i niSta dalje od
toga;

b) ostvarenje se S§titi patentom u korist i na ime obiju ugovornih
strana u podjednakom iznosu vrijednosti ili u nekom drugom odnosu, koji
je utvrden ugovorom o suradnji u istrazivacko-razvojnom radu.

Ugovorom se mora urediti nafin i uvjeti ustupanja licence tre¢im
osobama od bilo koje strane, suvlasnika patenta. Mora se utvrditi njihovo
sudjelovanje u dobiti od prodane licence od bilo kojeg sudionika u
vlasniStvu nad patentom. Sve to se odnosi i na po tomu patentu prodane
usluge tipa know-how nekoj tre¢oj osobi. Ugovorom se moraju urediti
obveze suvlasnika patenta u odnosu na trece osobe, koje su nastale u
tijeku njihove suradnje na predmetnom projektu i koriStenja usluga i
know-how sa strane, kao i obujam i karakter obveza svake od strana
suvlasnika patenta prema trecoj strani po iznijetom osnovu. Ta pitanja su
regulirali OUN, jo§ daleke 1976. g.!

U Hrvatskoj gospodarskoj praksi na podrucju tehnoloSkih ostvarenja i
tehni¢kih unapredenja iz preuzete tehnologije iz inozemstva, mada nije joS
uzela velikog maha, ima mnogo problema. To stanje nanosi ne male Stete
domacem gospodarstvu. One su posljedica neupucenosti nasih ljudi u
materiju zaStite tehnolo$kih ostvarenja i prava industrijskog vlasniStva, kao i
vaze¢ih normi o njihovom transferu, posebno s inozemstvom. Na Zzalost ti
primjeri su dosta Cesti. Kada se nove generacije stu¢njaka pojave, koje su
specijalno $kolovane i pripremane za te poslove, onda tvrtke iz industrijski
razvijenih zemalja neée moci beskrupulozno Kkoristiti naSe propuste i
neupucenost u tu dosta slozenu materiju, koja se sustavnim radom moze
savladati.

1 OUN-ECE, Zeneva, 1976., "Vodi¢ za sastavljanje medunarodnih ugovora o
transferu tehnologije", str. 11-14.
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Poznato je koliki je znaCaj trgovackog imena, robnog Ziga i oznake
podrijetla nekog proizvoda za njihov uspjeh na suvremenom  trzistu.
Propustilo se na vrijeme zastititi nazive nekih nasih tradicionalnih proizvoda,
po kojima je Hrvatska poznata u svijetu. To je prije nas ucinila strana
tvrtka i zaStitila "Sljivovica-njemacki proizvod" pri ¢emu je prvi dio naziva
naveden na hrvatskom jeziku. Slican slucaj se ponovio i s imenima nekih
vina, podrijetlom iz Hrvatske. U nizu propusta takve prirode, dakako, biser
je za sebe, slucaj da naSa tvrtka viSe od dvadeset godina radi po stranoj
licenci odredeni proizvod iako je vrijeme zaStite patenta i u zemlji gdje je
ono najduze, ve¢ isteklo. U SR Njemackoj” se predlagala produzenje
vaznosti patenta od 18 na 20 godina.

Nasi vaze¢i propisi obvezuju domaceg kupca da o tome vodi racuna,
jer se licenca ne moze placati po isteku vaZnosti patenta. Veliki problemi i
Stete nastaju i u svezi s obujmom i strukturom materijalnih isporuka po
poslovima kupoprodaje licence. NaglaSen je interes prodavatelja licence da
sam isporuCi ili barem posreduje kod tih isporuka. On to postize tako, §to
nedovoljno  stru¢no upucenom partneru materijalnim isporukama uvjetuje
davanje garancije za uredno funkcioniranje tehnologije u primjeni (oprema,
odgovarajuce sirovine, tzv. tehnoloska tajna i sl). Da se domaci kupci
tehnologije otresu tih "usluga" prodavatelja licence najbolje je rjesenje - da
prodavatelj  tehnologije  po  ugovoru preda kupcu licencu, uz
proizvodno-tehnicku  dokumentaciju i detaljne  specifikacije  sirovina,
poluproizvoda, opreme, uredaja i aparata zajedno s njihovim opisom
tehnoloskih i drugih osobina, normama utroska po jedinici proizvoda i sve
drugo Sto je potrebno za uredno odvijanje proizvodnog procesa. Uz to,
prodavatelj kupcu treba priopéiti adrese firmi odakle se on opskrbljuje tim
dobrima i adrese ostalih firmi za koje on zna da se od njih ista mogu
nabavit. Sve ostalo treba kupac licence preuzeti na sebe.

Kupac je taj koji treba ocijeniti s koga trziSta ¢e se opskrbiti
potrebnim materijalnim dobrima propisanih svojstava. On treba usporednom
analizom utvrditi koja je tvrtka najpovoljnija kao ponuda¢, i da samostalno
donosi odluku o tomu tko ¢e mu biti dobavlja¢ tih dobara i za koliko
dugo vrijeme. To se odnosi samo na uvozni dio materijalnih dobara, koja
se u Hrvatskoj uopée ne proizvode. Ako domaci kupac licence i prihvati
preporuku prodavatelja da se obrati odredenoj firmi za isporuku odredenih
materijalnih dobara, onda uvjeti iz njezine ponude moraju biti, u najmanju
ruku, ravni onima iz ponude ostalih firmi.

Radi svoje sigurnosti da ¢e doista uciniti najbolji izbor, kupac se
treba obratiti s prijedlogom za dostavljanje ponude od najmanje dvije
tvrtke, iz najmanje dvije drzave. Dalje, kada prodavatelj licence odredenu
supstancu kao sirovinu za licencni proizvod, oznacava svojm "tehnoloskom

2 Lanz, Karl: "Forschung mit Entwicklung-Weltweit", der Aussenhandels
Kaufmann, Wiesbaden, Nr. 2/1990., str. 95-97.

420



EKON. MISAO PRAKSA, DBK. GOD. VI. (1997) BR. 2. (415-434) Markovi¢, M.: LICENCNI POSAO...

tajnom" onda kupactu njegovu tvrdnju mora svestrano, temeljito i struc¢no
provjeriti, posebno na okolnosti proizvodi li negdje netko drugi takav
materijal i koji su njegovi uvjeti prodaje. Znaci, kupac licence treba
koristiti znanja 1 iskustva prodavatelja iste do krajnje moguce mjere, ali
nikako pod uvjetom da time sebi ogranicava slobodu samostalnog izbora
dobavljaca materijalnih dobara.

VrSenje analize o tijekovima, pravcima i obujmu medunarodnog
transfera tehnologije otkriva da u tom pogledu nastaju znacajne promjene.
Raste obim medunarodnog transfera uopce, a posebno u zemlje u razvoju.
Te analize, dalje, nedovoljno pokazuju da se transfer tehnologije u zemlje
u razvoju odvija pod sve nepovoljnijim uvjetima i na nacin koji ne pruza
dovoljno mogucénosti i jamstva za planirani ubrzani privredni rast i
tehnoloski razvitak zemlje u razvoju i njihovo postupno tehnolosko jacanje i
osamostaljivanje od inozemstva. Za ponovno ekonomsko iskoriStavanje
zemalja u razvoju, ali sada na drugi nacin, prodavatelji tehnologije iz
industrijski razvijenih zemalja se posebno sluze tim oblikom prometa s
njima, a u tome pretezito pravima industrijskog vlasniStva, jer im sada
postojeci sustav njihove zaStite posebno pogoduje i osigurava monopolski
polozaj.

Sve to mora imati odgovarajuéi utjecaj na sadrzinu i poslovni ton
odredaba ugovora o transferu tehnologije u najrazliCitijim oblicima.
Dostignuti stupanj gospodarskog razvoja, raspolozivi broj znanstvenika i
istrazivaca s odgovaraju¢im radnim iskustvom na istrazivacko-razvojnim
poslovima, odgovaraju¢a kadrovska obnova, koja ¢e novu tehnologiju
prihvatiti i uspjeSno primjeniti u proizvodnim pogonima, kao i veoma
razgranata veza u najrazliitijim poslovnim odnosima s velikim brojem
zemalja u svijetu, omogucuju da hrvatski kupci- iz zemlje, koja pripada
"Grupi 77", u svakom pogledu nastoje ostvariti opredjeljenje akcijskog
programa UNCTAD-a, koja se posebno sastoje u slijedecem:

1. efikasniju podrsku i pomo¢ prodavatelja kod koriStenja uvezene
tehnologije. =~ To  posebno u  pogledu  organiziranja  zajednickog
znanstveno-istrazivackog 1 razvojnog rada na tehnologiji koja je bila
predmetom transfera i novim proizvodima u oblasti od zajedni¢kog interesa
ugovornih strana;

2. da zemlja prodavatelja poput robe u izvozu, uklju¢i i tehnologiju u
sustav preferencijala, koje razvijene zemlje odobravaju u korist zemlje u
razvoju;

3. da se ne ograniava prodaja robe proizvedene u zemljama u
razvoju, na temelju kupljene tehnologije, primjenom bilo koga oblika njenog
transfera;

4. neposredno povezivanje poslovnog uspjeha kupca licence i
mogucnosti i dinamike naplate od strane prodavatelja svih oblika ugovornih
obveza. Staviti interes prodavatelja neposrednije u ovisnost od uspjeha
kupca u primjeni uvezene tehnologije. U tom slucaju ¢e obojica ugovornih
partnera mnogo viSe pozornosti obratiti na medusobno upoznavanje i
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ispitivanje stvarnih mogucnosti da bi projekt u cjelini uspio na obostranu
korist;

5. devizno samofinanciranje posla transfera tehnologije treba i
prodavatelj podrzati nizom mjera koje stoje na njegovoj strani (da do
krajnjih  granica isklju¢i eventualna ograniéenja trzista prodaje licencnog
proizvoda u inozemstvu; da pruzi niz oblika usluga oko marketinskog
istrazivanja, —organizacije i racionalizacije distribucijske mreze licencnog
proizvoda i dr.).

Hrvatske tvrtke posao kupoprodaje licence shvacaju kao veoma
dugorocan i izuzetno delikatan odnos, koji se uspostavlja izmedu ugovornih
strana. Kod prometa materijalnih dobara se ugovara isporuka predmeta
kupoprodaje u odredenoj koli¢ini i s to¢no opisanim kvalitetom, cijenom i
paritetom isporuke i utvrdenim metodom i postupkom kontrole kvalitete
robe koji se imaju primjeniti prilikom njezinog preuzimanja. Sve je
materijalno odredeno opisano i propisano.

Kod licencnog posla, medutim, stvar tako ne stoji. Opisana je
sadrzina proizvodno-tehnicke dokumentacije koja je predmet isporuke. Sto
Ce iz svega toga proiza¢i kao novi proizvod primjenom te tehnologije,
posebno u pogledu razine kvalitete, umnogome ovisi od tehnicke pomoci
koju prodavatelj licence treba kupcu pruziti u tijeku osvajanja proizvoda i
uhodavanja tehnologije u proizvodnim pogonima kupca licence. Delikatnost
licencnog posla proizilazi pretezito iz okolnosti da se, po pravilu, ugovara
obveza prodavatelja tehnologije da kupcu prizna niz vrsta usluga, prije
svega, onih tipa know-how kao znanja i iskustva u procesu proizvodnje i
odgovaraju¢ih  tvornickih tajni i postupaka oko primjene predmetne
tehnologij. prodavatelj tu svoju obvezu ispunjava odasiljanjem svojih
strucnjaka u pogone tvornica kupca licence ili prima osoblje tvornice kupca
licence u svoje tvornice na obuku. Poseban interes kupca je da se tome
osoblju prenese $to viSe znanja i iskustva, prakti¢nih tajni i postupaka, kako
s¢ to kod njih u tvornici ostvaruje, da bi osvajanje licencnog proizvoda i
uhodavanje njegove proizvodnje u pogonima tvornice kupca dalo najbolje
moguce rezultate.

Ta znanja, iskustva, tvornicke tajne i praktiéne vjeitine su nemjerljive
vrijednosti. One ni¢im nisu propisane, niti opisane, niti se bez ostatka
uopce mogu popisati. Nisu nigdje taksativno nabrojane da bi ih prodavatelj
tehnologije, stavku po stavku, ispunjavao po ugovoru, a kupac licence tako
mogao kontrolirati izvrSenje obveza prodavatelja. Kada se posao u cjelosti
zavr$i, s manje ili viSe uspjeha, kupac nikada neée moéi saznati je li mu
prodavatelj preko svojih stru¢njaka doista prenio sva raspoloziva znanja,
iskustva i tvornicke tajne, koje primjenjuje u vlastitim pogonima u
proizvodnji i prometu. Mogao je sauvati nefto od toga za sebe, pogotovu
- ako on i dalje nastavlja s proizvodnjom licencnog proizvoda. Medutim,
ako su odnosi izmedu rukovodecih li¢nosti i njihovih stru¢nih suradnika
povoljniji i ¢ak prijateljski, onda ée od takvog stanja stvari najviSe Koristi
imati sam kupac. Njegovim ljudima ée biti priopéeno i prenijeto najviSe §to
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je moguée i potrebno da oni znaju za uspjeSan rad na primjeni postavki
tehnologije otkupljene licence u proizvodnom procesu.

Zbog toga je potrebno i veoma vazno da se u tijeku poslova
pripreme licencnog posla, za zaklju¢enje ugovora, uspostave bliske poslovne
veze, koje vremenom postaju prijateljski odnosi izmedu navedenih osoba
dvije tvrtke partnera. Utjecaj ovog Cinitelja treba blagovremeno i potpuno
shvatiti; §to prije to bolje, jer se time stvara jo§ jedno jamstvo viSe za
uspjeh u primjeni preuzete tehnologije.

U tijeku pripreme licencnog posla, dalje, kupac nastoji saznati od
prodavatelja licence je li predmetna tehnologija posljednja rije¢ njegovih
dostignuéa? Je 1li on tu istu proizvodno-tehnicku  dokumentaciju
upotrebljavao u vlastitim pogonima za proizvodnju istog proizvoda? Kada je
prvi put prijavljen pronalazak za za$titu? Te navode prodavatelja Kkupac
nastoji provjeriti na sve raspolozive naCine. Sve to ima za cilj da se u
potpunosti izbjegne rizik da se preuzme ili otkupi trziSno odzivjelu ili
trziSno  prevazidenu tehnologiju Takva ulaganja nemaju ekonomsko
opravdanje ako se unaprijed i svjesno skrati v1]ek buduceg proizvoda na
trzistu. OCit izraz toga stanja je datum prve prijave zaStite pronalaska. Po
tome ¢e se modi cijeniti stupanj opravdanosti ulaska u posao.

Cesta je pojava da strana tvrtka- prodavatelj tehnologije istodobno sa
stupanjem ugovora na snagu, istu prenosi u vlasniStvo kupca s odredbom
da odmah ili po isteku vaznosti ugovora, kupac nema viSe nikakvih obveza
prema prodavatelju. Takav postupak prodavatelja, na]cesce ]e posljedica
okolnosti, da patentna zaStita tehnologije istice uskoro ili je veC istekla. To
u isto vrijeme zna¢i da je ona trziSno dovoljno iskoriStena. Ovo pogotovu
ako je prodavatelj tehnologije ve¢ razvio i osvojio suvremeniji proizvod, u
istoj grani proizvodnje na koji ¢e se ubrzo preorijentirati.

Stav industrijski razvijenih zemalja u tom pogledu je upravo obrnut.
Rukovodeni  stoljenim  iskustvom  kolonizatora, oni nastoje kupcima
tehnologije iz zemlje u razvoju ponuditi i ustupiti tzv. osrednju tehnologiju.
To znadi tehnologiju koja je dobar dio svoga vijeka na trziStu ve¢ odzivjela
ili je tehnoloski prevazidena. Takav svoj stav oni opravdavaju nizom uvjeta
koji nisu prihvatljivi u zemljama u razv0]u Oni tvrde da su suvremena
dostignuca tehnologlje izuzetno skupa, jer ona vlasniku za odredeno vrijeme
donose znatno uveéanje profita. To nepotrebno tereti i tako teSko stanje
bilance placanja zemalja u razvoju prema inozemstvu.

Tehnologija, kojoj je vrijeme zastite dobrim dijelom ve¢ isteklo, drze
oni, neuporedivo je jeftinija, a za lokalne potrebe ce davati proizvode
sasvim zadovoljavajuce kvalitete prema zivotnom standardu i kupovnoj moci
potrosaca. Dalje, zemlje u razvojunemaju potreban broj odgovarajucih
struc¢njaka. Njihovo §kolovanje i obuka su dugoro¢ni i veoma skupi, Sto
zemlje u razvoju r]ede mogu podnositi. Davatelji tehnologije iz razvijenih
zemalja drze da ¢e se tim uvjetima, dobrim d1]elom pr01zvodn]a odvijati
ru¢no, na obrtni¢ki naéin, i u primitivno organiziranim i opremljenim
pogonima s niskom proizvodno$¢u rada. Koristit ¢e se preteZito domaci
materijal kao sirovine, koje dosta ¢esto nece biti odgovarajuce kvalitete niti
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stupnja  obrade u pripremi za suvremenije procese. Primjenom takve
tehnologije im ne prijeti opasnost zagadivanja ekologije, jer ona jo§ nije ni
ugrozena intenzivnom industrijalizacijom. Sve je to u pocetnoj fazi izgradnje
i gospodarskog razvitka. Osrednja tehnologija trosi manje energije po
jedinici proizvoda, jer je primjenjena prostorija i manje slozena tehnika u
radnom procesu. Po njihovom shvacanju bi to sve trebalo biti neki oblici
izuzetno primitivno organizirane i opremljene proizvodnje, koja uopce nije
sposobna istupiti na strana trziSta. Ta trziSta trebaju biti podrucje iskljucivo
rezervirano za proizvode i tehnologiju industrijski razvijenih zemalja.

Pored toga uz znacajne izdatke za placanje licencnih drazbina kupac
tehnologije je unaprijed osuden na zaostajanje i stanje bez ikakvih izgleda
za suvremeniji razvoj i namjere da se pojave i na inozemnom trziStu.
Ubjeduju kupce iz nerazvijenih zemalja kako treba ‘"racionalno" Kkoristiti
svoje materijalne i kadrovske moguénosti. Razvijene zemlje, kao vlasnici
tehnologije stvaraju prividan dojam da ¢e njezina cijena odgovarajuée biti
umanjivana u mjeri trajanja ili isteka patentne zadtite. Strucnjaci i iz
najmanje razvijenih zemalja u razvoju su ve¢ u dovoljnoj mjeri naucili te
barem osnovne pojmove. Oni ¢e sami ubuduce umjeti se odluéiti §to je za
njih najpovoljnije.

Kupci iz zemalja u razvoju, medutim, ni pod kojim uvjetima ne
trebaju prihvacati te tzv. tehnoloske otpatke i tu lukavu zamku prodavatelja
iz razvijenih zemalja uz visoku naknadu licencnih drazbina i know-how, i to
bez ikakve perspektive ubrzanog privrednog razvoja. Zemlje u razvoju bi,
na taj nacin, trebale biti trajno ovisne tehnoloski od razvijenih zemalja i
njima prepustiti opskrbu medunarodnog trzi§ta u cjelini.3 Nasuprot tomu,
kupci iz zemlje u razvoju trebaju od pocetka pribavljati samo
najsuvremeniju tehniku i tehnologiju. U pogledu stru¢nog osoblja, takoder,
usvajati samo najnovija dostignuéa u tehnici i tehnologiji odnosno grane
proizvodnje. To je pravi put u tehnolosku buducénost. S pocetka ¢e biti
teze, ali tako mora biti.

3.  PRIPREMA LICENCNOG POSLA

Posebne odlike pripreme licencnog posla su sloZenost i raznovrsnost
radnji koje imaju obaviti i duzina vremena koje je potrebno za sve to. U
tom radu treba imati puno sustava; niSta ne propustiti i ni u ¢emu ne
prenagliti. Dobro pripremljen licencni posao je veé¢ polovina uspjeha u
ostvarivanju njegovih postavki. Nedovoljno pripremljen, a zakljuéen licencni
posao, moze samo puki slucaj privesti uspjesnom kraju. Zbog svega toga se

3 Lanz Karl: "Aussenhandel und Tehnologie-Austansch", Der Aussenhandels
Kaufmann, Wiesbaden, Nr. 12/1991., str. 533-535.
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i obraca tolika pozornost na taj dio zadatka, koji treba savjesno i svestano
obaviti. -

Priprema licencnog Posla se obavlja kod obje ugovorne strane, tj. kod
kupca i kod prodavatelja.” Svaki od njih nastoji $to viSe saznati podatke o
svim bitnim sastavnim dijelovima ugovora o licencnom poslu, koji ¢e biti
ugraden u njega. Iz ranije navedenih razloga, ni kod najobimnijih poslova
isporuke investicijske opreme i izvodenje investicijskih radova po
inZenjering-sustavu, pripreme nisu tako delikatne niti obimne, niti dugoro¢ne
kao Sto je to slucaj kod licencnog posla i kod transfera tehnologije, gdje
licencni posao njihov najizrazitiji predstavnik, nase gospodarstvo ima dva
podru¢ja interesa. Da te vrijednosti kupuje ili uvozi, i da ih prodaje ili
izvozi. Dakle, naSe tvrtke, privatne ili drzavne, ocekuje uloga i kupca i
prodavatelja na domafem i na medunarodnom trziStu. Razmatranja, koja
slijede, preteZito se odnose na poslove medunarodnog transfera tehnologije,
mada se mnoge pojedinosti od svega toga, po logici stvari i odnosa, mogu
primjeniti i u poslovima domaceg transfera tehnologije.

Kupnja licence, obi¢no, teba podmiriti i pokriti to¢no = sagledane
potrebe u dostignuéima suvremene tehnologije, potrebne za vlastiti
tehnoloSki razvoj i odrzavanje proizvodnje, i u tom pogledu, na Zeljenom
stupnju konkurentne sposobnosti. U tom smislu se prvo mora utvrditi
ispunjenje i postojanje predvidenih uvjeta podobnosti u proizvodnji i na
trziStu - da bi se nova tehnologija mogla s uspjehom primijeniti u vlastitim
pogonima. Ispunjenje tih preduvjeta obuhvaéa u proizvodnji: tekuéi i
perspektivni program proizvodnje i tehnoloskog razvoja; primjenjena tehnika
(oprema, uredaji, aparati, laboratoriji i dr.); financijska sredstva;
organizacijski preduvjeti (nekakav oblik vlastite istrazivacko-razvojne); strucni
kadar odgovaraju¢i po broju, profilima i radnom iskustvu u odnosnoj grani
proizvodnje. Odluka za nabavku licence iz inozemstva treba se zasnivati na

temeljitom istrazivanju marketinga na domadem trzi§tu i u inozemstvu,
obujmu i dinamici potraznje i stupnju njezine trajnosti.5 U Zelji da poslovi
oko pripreme zakljuCenja licencnog posla teku jednim logi¢nim slijedom i
da niSta, pri tomu, ne bude izostavljeno ili suviSno uradeno neophodno je
prethodno izraditi:

Redoslijed poslova oko pripreme zakljuéenja ugovora o kupoprodaji
licence:

1. Izbor pogodne tehnologije:
a) sagledavanje tehnicko-tehnoloskih rjeSenja koja dolaze u obzir,

b) upoznavanje s raspolozivom dokumentacijom kod Zavoda za
patente u Zagrebu i iz drugih izvora,

4 Seneci¢, J.: "Ekonomsko-tehnicka suradnja s inozemstvom", Ekonomski
fakultet, Zagreb, 1993., str. 71-80.
5 Markovi¢, Mirko: "Medunarodni marketing", Logos, Split, 1994., str. 425-434.
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c) utvrdivanje spiska tvrtki iz inozemstva koje dolaze u obzir kao
dobavljaci tehnologije;

2. Uspostavljanje poslovnog kontakta s potencijalnim dobavlja¢ima

tehnologije:

a) sagledavanje tehniCko-tehnoloske i ekonomske strane rezultata i
iskustva iz dosadas$nje suradnje sa stranim tvrtkama u odnosnoj
oblasti proizvodnje,

b) prikupljanje ponude od potencijalnih dobavljaca tehnologije,

c) obracanje posredstvom njihovih zastupnika u Hrvatskoj,
neposrednim obracanjem stranim tvrtkama s prijedlogom za
dostavljanje ponude za ustupanje licence sa svim potrebnim
tehnicko-tehnoloskim i ekonomskim uvjetima;

3. Izrada uporedne analize uvjeta iz prispjelih ponuda stranih

dobavljaca:

a) tehnicko-tehnoloski uvjeti,

b) ekonomsko-komercijalni i pravni uvjeti,

c¢) zakljucak o redoslijedu ponudaca po stupnju njihove voljnosti za

kupca;

4. Prethodni razgovori s najpovoljnijim ponudacem ili ponudacima

radi pribavljanja blizih podataka i uvjeta posla kupoprodaje licence:

a) upoznavanje stranog dobavljaca s vazecim sustavom u zemlji
kupca i vazeéim propisima o zakljucivanju licencnih ugovora,

b) tehnicko-tehnoloski,

c) gradevinski predmeti, skice i predracuni,

d) normativi utroska sirovina, energije i radne snage u procesu
proizvodnje,

¢) ekonomsko-financijski uvjeti,

f) pravni osnovi posla (patentna zastita, jamstva kupca i dr.),

55

Izrada ekonomsko-tehnicko-tehnolosdkog elaborata za licencni posao

pribavljanja ili ustupanja materijalnog prava na tehnologiju:

a)

6.
a)

b)

sagledavanje ekonomskih rezultata posla. Ne prevodi se na strani
jezik i ne dostavlja se stranom partneru,

Pribavljanje nadleznih suglasnosti za licencni posao:

misljenje nadleZznog drzavnog organa o podobnosti kupca licence
za njezino osvajanje u svojim proizvodnim pogonima,

misljenje hrvatskog zavoda za standardizaciju, da standardi
licencnog proizvoda odgovaraju hrvatskim standardima, unifikaciji i
tipizaciji. To nije potrebno ako je licencni proizvod namijenjen
izvozu isklju¢ivo. Ako je predmet kupoprodaje pravo koriStenja
zaStitnog znaka strana firma, onda to miSljenje Zavoda za
standardizaciju nije potrebno.
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Ako je licencni proizvod lijek ili sredstvo za zastitu bilja, onda
umjesto navedenog miSljenja Zavoda za standardizaciju, potrebno je pribaviti
rjeSenje o njegovom stavljanju u promet izdano od Ministarstva za rad i
socijalnu  skrb ili Ministarstva za zdravstvo, odnosno Ministarstva za
poljodjelstvo - za sredstva za zaStitu bilja. Medutim, ako se pribavlja
materijalno pravo na tvorevine (patent, uzorak, model, zastitni znak, robni i
usluzni zig) ili trgovacko ime, potrebna je potvrda Zavoda za patente, o
tome je li i na koji nacin odnosno pravo zasticeno u Hrvatskoj, s
izvjeStajem o stanju tehnike i tehnologije u svijetu, i koja se sve rjeSenja
mogu primijeniti za proizvodnju licencnog proizvoda;

7. Izrada nacrta ugovora o kupoprodaji licence (rije¢ je istodobno. s
odvijanjem poslova pod tockom 6):

a) usvajanje teksta nacrta ugovora o kupoprodaji licence od strane
poslovnog organa poduzeca,

b) diskusija o nacrtu ugovora u stru¢noj sluzbi povjerenstva za
odobravanje i registraciju ugovora u Ministarstvu za energetiku i
industriju,

c) prevod nacrta ugovora i dostavljanje stranom prodavatelju licence;

8. Utvrdivanje mjesta i datuma pocetka vodenja pregovora za
zaklju€ivanje ugovora o kupoprodaji licence:
a) na kraju svakog susreta ovlastenih stru¢njaka ugovornih strana
strana zapisnikom (protokol) utvrditi po kojim pitanjima i u kome
obliku je postignut dogovor,

b) protokolom utvrditi mjesto i datum slijedeceg nastavka pregovora
i tako sve do potpisa ugovora;

9. Zakljucivanje ugovora, utvrdivanje njegovog konacnog teksta na oba
jezika 1 njegov potpis od strane ovlaStenih osoba obiju ugovornih strana.
Ugovor o pribavljanju ili ustupanju materijalnog prava na tehnologiju moze
potpisati samo proizvodno poduzece.

10. Pribavljanje ostalih potvrda 1 miSljenja nadleznih organa
neophodnih za odobrenje i registraciju ugovora:

a) misljenje Hrvatske gospodarske komore o poslovhom ugledu i
bonitetu stranog prodavatelja licence.

11. PodnoSenje ugovora o kupoprodaji licence (pribavljanje ili
ustupanje materijalnog prava na tehnologiju sa svim naprijed navedenim
elaboratima, misljenjima, suglasnostima i potvrdama raznih ministarstava, radi
njegovog odobrenja i upisa u posebni registar.

Taj zahtjev s navedenim prilozima mora se podnijeti najkasnije do 60
dana od datuma potpisa ugovora;

12. Obavjestenje stranom suugovaracu da je ugovor odobren i da je
stupio na snagu. Salje se najhitnije teleksmon ili na drugi nacin i istog
dana potvrduje da teku svi rokovi obveza i prava iz ugovora.
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Tako utvrden redoslijed poslova oko pripreme zakljuéenja ugovora o
kupoprodaji lilence, slijedi jedan posve cjelishodan tijek, mada se na prvi
pogled moze dobiti dojam da je rije¢ o preskoku. Takav tijek radnji
omogucava izvrSenje priprema licencnog posla bez nazoc¢nosti rizika u
pogledu izvrSenog rada i materijalnih izdataka, ukoliko se nakon toga na
neckom nadleznom mjestu ne odobre sredstva ili ne dobije suglasnost i
povoljno miSljenje o izabranoj tehnologiji po bilo kojem osnovu. Kod
drugacijeg redoslijeda radnji bi se moglo dogoditi da se vode pregovori sa
stranom firmom, da se radi ekonomsko-tehni¢ko-tehnoloski elaborat, koji
staje dosta stru¢nog rada i financijskih sredstava, da se radi idejni projekt
za gradevinske objekte, kao i nacrt ugovora o kupoprodaji licence i jo§
mnogo drugih poslova, a da se na kraju ne odobre sredstva placanja za taj
projekt ili da se utvrdi da ne$to nije u redu s izabranom tehnologijom.

Radnje pripreme treba obaviti redom koji jam¢i izbjegavanaje svih tih
rizika. To je, upravo, onako kako je navedeno u prednjem redoslijedu
poslova. Mnogi projekti, izradeni elaborati, pa ¢ak i zakljuceni ugovori sa
stranim partnerom stanu pred nekim drzavnim organom. To zna¢i da nije
prethodno osiguran prioritet na listi prijavljenih investicionih projekata u
drzavi. Sve S§to je radeno, ulozeno i utroeno, po pravilu, izgubljeno je ili
Ce barem zastariti dok se stvari srede na nadleznim mjestima.

Izbor pogodne tehnologije mora biti na crti potpuno u skladu s
usvojenim  opredjeljenjem  perspektivnog  plana  razvoja  poduzeca i
njegovogtehnoloskog razvoja. U tom pogledu je velika odgovornost na
stru¢nom tehnickom osoblju poduzeéa da se uz vlastito poznavanje stvari i
eventualnu pomoc¢ struénjaka i ustanova sa strane (odgovarajuéi fakulteti
samostalne znanstvene ustanove i dr.) na najbolji nacin rijesi osnovno
pitanje cijelog projekta. Sve ostalo moZe biti uradeno na opée zadovoljstvo,
ali se promaSaj u izboru tehnologije ni¢im ne moze otkloniti. U tom
slucaju sve ide u neZeljenom pravcu, koji ne daje rezultate u proizvodnii,
niti ocekivane financijske efekte projekta. To je dakle, sudbinsko pitanje
projekta.

Drugo poglavlje ovih priprema obuhvaéa osnove privodenja u djelo
usvojenih stavova u prethodnom poslu. U prvom redu, to razumjeva izbor
najpovoljnijeg partnera iz inozemstva za Ciju tehnologiju se pouzdano zna
da e ostvariti ocekivanja postavki tehnoloskog razvoja i politike asortimana
proizvodnje. Veoma je vazno da se medu vlasnicima ponudene tehnologije
nade dovoljan broj onih, koji su neposredno konkurentni izmedu sebe. U
tom slucaju se moze posti¢i dvostruka korist. Veca mogucnost izbora
najpovoljnije tehnologije i povoljniji uvjeti njezine kupnje izmedu vise
konkurenata zainteresiranih za tako wunosan posao s duzim vremenskim
trajanjem.

Izrada uporedne analize ponudenih uvjeta kupoprodaje licence treba
dati pouzdan odgovor na mnoga pitanja, koja posebno interesiraju kupca.
Zbog toga se taj posao moZe povjeriti nekolicini vrsnih struénjaka za
pojedina podrucja od interesa (tehnika i tehnologija, ekonomija, financije i
pravo). Iz toga dokumenta treba proizaé¢i nedvojbeni zakljucak i prijedlog za
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to zaduZenih stru¢njaka u poduzeéu. Ako poduzece ne raspolaze iskusnim
struénjacima u svim navedenim podrucjima, koja su neophodna, bez ikakvog
dvojenja mora ih pribaviti sa strane. To je posao na temelju kojega
poslovodni organ treba donijeti vrlo znaCajnu odluku za daljnji rad. Utvrdit
¢e se tko je najpovoljniji ponudac pa prema tome i s velikim izgledima
tko ¢e biti prodavatelj licence i njegove solidnosti u 1zvrsavan]u ugovornih
obveza i viSe od toga, zavisit ¢e poslovni rezultati poduzeca iz odnosnog
projekta.

Zbog svega toga nije daleko od istine misao da je licencni posao
"brak iz racuna". Stvari ¢e biti u redu i odnosi dobri ili barem snosljivi
samo dotle dok obje strane iz te veze dobijaju oéekivane uéinke. Cim se u
tome bitnije promijene odnosi, najéesce zbog nedostatka povjerenja, veza
puca bez ikakvog obzira ili osjecanja i razumijevanja interesa drugih. Zbog
toga kod te vrste posla treba posebno istaéi i to u prvi plan znacaj
poslovne solidarnosti i moralnog lika ugovornih strana. To je bitan
preduvjet za trajnost i uspjeh te poslovne veze, koja se moze protezati na
deset i viSe godina.

Prethodni razgovori s najpovoljnijim ponudacima trebaju dopuniti
saznanja kupca iz sadrzaja primljene ponude. Nije isklju¢eno da ¢e kupac
obaviti prethodne razgovore s dva, pa ¢ak i s tri ponudaca, od kojih svaki
moze imati prednost u nekom pogledu. U nacelu, ako pri odluci ima
dvojbe, prednost treba dati tehnici i tehnologiji. Prije svega, veoma je
vazno utvrditi poslovni identitet stranog vlasnika tehnologije, i u tom
pogledu njegovu prednost sa stajaliSta vazecih hrvatskih propisa. Te
prethodne podatke o firmi moZemo dobiti iz razlicitih izvora, dovoljno
pouzdanih za daljnje poslovne kontakte i nastupe, kao S§to su: hrvatska
gospodarska predstavniStva u inozemstvu, odgovarajuée sluzbe u hrvatskim
drzavnim predstavni§tvima u inozemstvu (veleposlanstva, konzulati i dr.).

Tehnolozi kupca u tom dijelu rada imaju pune ruke posla. Oni
trebaju na licu mjesta u tvornici prodavatelja licence utvrditi, do tancine,
osobine licencnog proizvoda i njegovu podobnost za domace trziSte i1 za
ostala podrucja u inozemstvu na koja se namjerava istupiti ss njim. Kod
prehrambenih proizvoda se, pri tomu, ide tako daleko da se tu odmah
utvrduju tzv. organolepticke osobine; ono Sto se moze utvrditi i ocijeniti
Culima struc¢nih ljudi: izgled, boja, ukus, miris, aroma, uobifajeno pakiranje.
Dakle, sve ono S§to strucan i iskusan covjek moZe culima zapaziti na
temelju primanja dojmova, na prvi pogled i bez ikakvih laboratorijskih
analiza (bioloSka, kemijska, fizicka, mehanicka i dr.).

Kod proizvoda trajne potroS$nje, mora se uzeti u obzir i kupovna
mo¢ potrosaca, dizajn, oblik i veliina, prilagodenost navikama potroSaca,
podesnost prema podneblju i klimatskim uvjetima, potroSnja u odnosu na
ucinak kod slozenih agregata.

U tom cilju se odmah mora utvrditi optimalni obujam uvoza gotovog
licencnog proizvoda neposredno poslije stupanja ugovora na snagu, ako je
to nuzno po prirodi njegove namjene, da bi se utvrdilo ponaSanje trziSta i
kupca u odnosu na njega; kako ce ga prihvatiti potrosaci, pozicija u
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odnosu na domacu i stranu konkurenciju, i drugo. Treba utvrditi i
potrebnu  koli¢inu licencnog proizvoda za pogonske potrebe pri osvajanju
proizvoda, a koji treba biti isporu¢en u njegovim sastavnim dijelovima
razli¢itog stupnja obrade. Pored navedenog tom prilikom se moraju prikupiti
jo§ podaci, kao S§to su:

a) datum prve prijave licencnog proizvoda za njegovu patentnu
zaStitu. Je li i u kome obliku zaSticen u Hrvatskoj. Na taj nadin e se
izbjeci rizik kupnje trziSno i tehnicki prezivjele tehnologije. Je li patent jo$
uvijek na snazi i koliko vremena ima do njegovog isteka, ili uopce vise
nije na snazi;

b) stav prodavatelja licence u pogledu vlasniStva nad njom po isteku
vaznosti ugovora o licenci. Hoée 1li ona tada postati vlasniStvo kupca i
potom prestati svaka materijalna i pravna obveza prema prodavatelju;

c) hoce li prodavatelj uporedo s kupcem licence i sam proizvoditi
licencni proizvod ili ne. Ako ée ga proizvoditi, onda je to dokaz vise da je
rije¢ o suvremenoj tehnologiji;

d) hoce li kupac tehnologije po isteku vaznosti ugovora moci sam
dalje koristiti proizvodno-tehnicku dokumentaciju bez ikakvih daljnjih obveza
prema prodavatelju; ovo pogotovu, ako je veé isteklo vrijeme patentne
zaStite licencnog proizvoda po medunarodnim mjerilima, kada ona ne uziva
viSe nikakvu daljnju zastitu na trziStu;

e) S§to je sve prodavatelj spreman pruziti kupcu u obliku pomodi tipa
know-how i ostalih oblika tehnicke pomod¢i, i pod kojim uvjetima;

f) namjerava li prodavatelj licence poduzeti i sprovesti neka
ogranicenja prava kupca u pogledu trziSta prodaje licencnog proizvoda u
inozemstvu, kao i mogucénosti pojedina¢nih ili zajednickih nastupanja na
trziStu tre¢ih zemalja, ili kupcu u tom pogledu uopce prepusta punu i
neograni¢enu slobodu i u svome vlastitome interesu. Kako je ranije
navedeno kod takvih poslova se uvijek moraju stavljati u ovisnost i
povezivati obujam materijalnih prihoda obiju ugovornih strana od uspjeha u
primjeni licence, a ne samo kupca. U tomu treba obje ugovorne strane da
se zaloze 1 to svaka u svome djelokrugu i na svoj nacin. Neuspjeh u
primjeni licence kod kupca ne bi smio ostati bez materijalnih posljedica i
na strani prodavatel]a To se posebno odnosi na kupce tehnologije iz
zemlje u razvoju;

g) devizno samofinanciranje licencnog posla treba biti preduvjet da se
takav ugovor uopée moze =zakljuciti. To zna¢i da ¢e prodavatelj licence
ostaviti barem toliko slobode kupcu iste na trziStima stranih zemalja, da se
izvozom licencnog proizvoda mogu pokriti sve obveze prema prodavatelju,
koje se po ugovoru moraju izmiriti u inozemnim sredstvima placanja. Te
obveze uklju¢uju doznaku licencnih dadzbina po ugovoru, kao i vrijednost
eventualnih isporuka materijala i ugovorenih usluga. Postoji i drugo rjesenje:
da se prodavatelj licence ugovorom obveze da ¢e odredenu kolicinu
licencnog proizvoda otkupljivati od kupca licence po tekuéim trziSnim
cijenama ili da ih preuzima po istim uvjetima radi njihove prodaje u
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inozemstvu. Vrijednostima robe po takvim isporukama prodavatelj licence ce
podmirivati svoja potrazivanja iz licencnog ugovora;

h) prikupit ¢e se svi nedostajuci tehnicko-tehnoloski podaci, koji su
potrebni za upotpunjivanje slike o tehnologiji koja je zastupljena u licenci,
zajedno sa svim normativima utroska u proizvodnom procesu, zajamcenim
uc¢inkom u tijeku rada u jednoj smjeni ili u neprekidnom radu. Tu treba
biti sadrzan i detaljan spisak oreme, rezervnih dijelova, alata, uredaja,
aparata za laboratorijske i druge pogonske potrebe; ;

i) posebna stru¢na radna snaga po profilima i razini struCnosti s
programom i uvjetima njezine obuke za radne duZnosti u procesu primjene
licencne tehnologije;

j) mjerne skice i sheme za sve gradevinske objekte (novi,
dogradivanje, rekonstrukcija), koji su potrebni da se moze, prema prilikama
kod kupca, uredno primjeniti licencna tehnologija, i na toj osnovi izraditi
idejni projekt gradevinskog dijela;

k) ugovara se uzvratna posjeta strucnjaka i rukovoditelja prodavatelja
licence tvornicama kupca. To je doprinos medusobnom upoznavanju
ugovornih strana, koje ima prvorazredni znacaj za uspjeh projekta.

Na temelju toga kupac moze pristupiti izradi ekonomsko-
tehnicko-tehnoloske studije - elaborata. U njegovom sastavu ¢e se nalaziti
ugradena i detaljna kalkulacija cijene koStanja jedinice mijere licencnog
proizvoda i na toj osnovi utvrditi prodajna cijena istog. To ¢e dati dovoljno
podataka za utvrdivanje stupnja rentabiliteta projekta u cjelini.

Uporedo s daljnjim pripremamam pristupa se izradi nacrta ugovora o
pribavljanju materijalnog prava na tehnologiju. Taj tekst sadrzi, za dati
poslovni slucaj i stjecaj okolnosti, sva prakticna rjeSenja pitanja o kojima je
bilo rije¢i u dosadasnjim izlaganjima. To ¢e obje ugovorne strane sagledati
zami§ljenu konstrukciju posla, od pocetka do kraja, i po svim osnovama.
Tekst nacrta toga ugovora se potom, bez odlaganja, iznosi pred nadlezni
poslovni organ poduzeéa kupca licence na usvajanje.

vev 2

Proc¢iséeni tekst ugovora se potom prevodi na jezik inozemnog
prodavatelja tehnologije ili jezik od znaCenja za medunarodnu trgovinu
kojim se pretezito sluzi u vanjskotrgovinskom prometu. Stranom partneru je
potrebno  najmanje deset dana da prou¢i nacrt ugovora o kupoprodaji
licence. Uz to, potrebno mu je da jo§ jednom sagleda kroz odredbe
ugovora zastupljene stavove sustava i propisa na snazi u zemlji kupca po
pitanju uvjeta pod kojima se takav ugovor moze odobriti i registrirati. Svi
vazeéi uvjeti u zemlji kupca, kojima se ureduje materija transfera
tehnologije, moraju biti ugradeni u tekst ugovora, u konkretnom slucaju
ugovora o pribavljanju materijalnog prava na tehnologiju. Od toga se moze
otstupiti samo i jedino pod uvjetima da takav stav podrZi nadlezni organ u
drzavi. Na kraju se utvrduje kona¢ni tekst ugovora o pribavljanju
materijalnog prava na tehnologiju, kojeg prihvacaju obje ugovorne strane.
Tekst se potom umnozava u potrebnom broju primjeraka na jeziku koji
odgovara stranom partneru i na hrvatskom jeziku. Broj primjeraka ugovora
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na jednom i drugom jeziku bit ¢e preveden u tipskom tekstu ugovora o
pribavljanju  materijalnog prava na tehnologiju. Svi uredno potpisani
primjerci ugovora u ova dva jezika ¢&ine podjednako pravno djelovanje
originala. Uobicajeno je da se najmanje onoliko primjeraka ugovora, koliko
ima ugovornih strana, parafira na svakoj strani teksta od ovlastenih
predstavnika ugovornih strana, od kojih svaka treba dobiti barem po jedan
takav primjerak. Ugovor potpisuju po dvije osobe u ime svake od
ugovornih strana; s posebnim ovlastenjem firme koju predstavlja, ugovor
moze potpisati i po jedna osoba sa svake ugovorne strane. Poslije
umnozavanja teksta ugovora, a prije njegovog potpisa, isti treba povezati u
tvrdi povez kod knjigovezca na strucan nacin.

Odmah po potpisu ugovora na izloZeni nalin, pristupa sec
kompletiranju svekolikog propisanog materijala priloga radi podnosenja
ugovora na odobrenje i registraciju. U tom cilju poduzeée piSe zahtjev za
odobrenje nadleznom ministarstvu (obi¢no je to Ministarstvo za energetiku i
industriju) sa svim potrebnim dokumentima (papirima). Logi¢no, propisno ga
taksira uz naznaku koliko se priloga prilaze. Cim se dobije pismeno
rjeSenje od Ministarstva (najviSe u roku od 60 dana) kupac licence ¢e istog
dana, najkra¢im komunikacijskim putem, o tome obavijestiti stranog
prodavatelja licence i istodobno to potvrditi i preporu¢enim pismom na
njegovu adresu. Od toga datuma ugovor je punovazan, a stupio je na
snagu danom njegovog potpisa i izviSavat ¢e se za sve vrijeme njegovog
trajanja vaznosti po propisima koji su bili na snazi na dan potpisa ugovora
u Hrvatskoj.

4. ZAKLJUCAK

Vazeci propisi samo predstavljaju norme ponaSanja. To nije sve, jer
do potpunog koncepta posla transfera tehnologije ima jo§ mnogo
pojedinosti, koje moze obuhvatiti i postaviti na svoje mjesto samo trgovacka
praksa. Ona se vremenom mijenjaju. Postupno se izgraduje, i tako
upotpunjuje sustav u cjelini, da na najbolji nadin, uz uvazavanje interesa i
druge strane, zaStiti nas same od svega nepoZeljnog. To su dakle,
nakupljena iskustva ljudi-struénjaka s duzim radnim stazom na tim
poslovima i ve¢im brojem zakljucenih ugovora takve ili slicne prirode.
Gospodarski interes naSe drzave je da se ta iskustva uoCavaju, vrednuju i
stavljena na papir prenose na druge, pogotovu pri smjeni generacija. Velika
je Steta takva znanja i iskustva odnijeti sobom u nepovrat. Nova
pokoljenja stru¢njaka u tom pogledu treba, na temelju njih prenijeti znanja
i iskustva, u toj delikatnoj materiji, dalje da utiru put u tom pravcu. To ¢e
zasigurno Kkoristiti gospodarstvu, a bit ¢e im zahvalna pokoljenja, koja iza
njih dolaze jer ¢e i sama tako viSe znati.

Jedan od glavnih C¢initelja koji pridonosi brzon znanstveno-tehni¢kom
razvoju je sve intenzivniji transfer tehnologije, buduéi da on ubrzava
prenosenje i razmjenu novih znanstveno-tehnoloskih i drugih saznanja, §to
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podstice unapredenje proizvodnje i drugih aktivnosti covjeka. S druge
strane, sama tehnoloSka revolucija i tehnoloski napredak uopée, a osobito
sve vecCa povezanost svjetskog gospodarstva, uvjetuju da se taj transfer sve
viSe razvija. Ukoliko je zemlja razvijenija utoliko ima vise Kkoristi od
transfera tehnologije.
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Summary

The papers reviews one of the many modes of transferring technology in the
Croatian economy - license purchasing. Namely, there are still many
particularities to  fully conceptualizing the business of transferring technology,
which can be set in place and encompassed by only trade experience. This
changes with time. And the time of change has arrived. It is constructed
gradually, thereby completing the system as a whole, so that in the best way
possible it protects us from the undesirable, keeping in mind the interests of
the other side. These are the combined experiences of people - professionals
with a lengthy job experience in these domains and a greater number of
concluded contracts in such or similar fields, in which the author himself can
be included.

The economic interest of Croatia is in the evaluation, compilation and
notation of such experiences in the preparation of their transfer to others,
especially with generation turnovers. As such, in this very delicate matter, the
new generation of experts have to continue treading forward in this direction.
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