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DuSevné vlastnictvo a transfer technologii 4 je poslednou publikdciou z
rovnomennegj série odbornych publikacii, ktorych cielom je pribliZit problematiku
ochrany duSevného vilastnictva, prenosu poznatkov a technoldgif z akademick-
ého prostredia do praxe a dalSich tém z oblasti transferu technoldgii zastupcom
slovenskej akademickej obce. Pre komplexné pochopenie problematiky trans-
feru technoldgil je nevyhnutné vnimat ochranu dusevného viastnictva a jeho ko-
mercializaciu ako dihodoby proces, ktory sa sklada z viacerych etap, ktorych
postupnost a spravna realizacia su rozhodujlice pre celkovy Uspech transferu
technoldgii. Tieto etapy su podrobne rozpracované v jednotlivych dieloch série
,DuSevné viastnictvo a transfer technoldgii, pricom zaroven koreSponduju &
s témami odbornych seminarov organizovanych v ramci narodného projektu
Narodna infrastruktura pre podporu transferu technoldgii na Slovensku — NITT
SK.

Prvy diel vydany v roku 2012 sa venoval vSeobecnym otdzkam z oblasti
dusevného viastnictva a transferu technoldgii. V tomto materiali bol objasneny
system prava dusevneho viastnictva a podrobne boli popisané jednotlivé sub-
jekty prava dusevného viastnictva. Samostatne sa vysvetlili aj otazky zamest-
naneckeho a skolskeho rezimu vykonu prav. Tato oblast je obzviast dolezita
najma z toho dévodu, Ze fakticky vSetky predmety dusevného vlastnictva, ktoré
su predmetom transferu technoldgii, boli vo vedeckovyskumnych institdciach
vytvorené zamestnancami alebo Studentmi. S tym suvisi g problematika nah-
lasenia vysledkov vyskumu zamestnancami a Studentmi vratane zachovania
micanlivosti a désledkov pri poruseni stanoveného postupu. V ramci prvého
dielu série sa rieSila aj volba sposobu ochrany dusevného viastnictva a posude-
nie realizovatelnosti tejto ochrany.

V druhom dieli sa priamo nadviazalo na prvy, pricomza predpokladu UspeSného
realizovania krokov, ktoré v fiom boli blizSie popisané, by vedeckovyskumna
institucia mala pristUpit’ k realizacii dalSich krokov. Ide najma o postdenie
prinosov technoldgii, volbu stratégie ochrany predmetov duSevného viast-
nictva (napr. ¢i zvolit medzinarodnu alebo narodnu ochranu) a nasledne real-




izaciu ochrany — ako ma vysoka Skola alebo ina vedeckovyskumna institlcia
postupovat v konani pred registracnym uradom. Tento materiél sa tieZz zaobera
jednym z najCastejSich typov realizacie transferu technologil — odbornymi kon-
zultaciami.

Treti diel sa venuje témam suvisiacim so zmluvnym vyskumom a Standardnymi
formami komercializacie dusevného viastnictva. Zmluvny vyskum je mozné
rozdelit na spolocny vyskum a zakazkovy vyskum, pri€om spoloCnym rysom
oboch typov je, Ze podmienky pre ich realizaciu je potrebné upravit zmiuvou.
Tento material venuje znacnu pozornost identifikacii a popisu vhodnych typov
zmllv pre Upravu vztahov medzi stranami podielajucimi sa na realizacii zm-
luvného vyskumu, ako aj nalezitostiam upravujlicim nakladanie so suvisiacim
dugevnym viastnictvom. Dalsimi témami, ktoré st v tretom dieli spracované,
su Standardné formy komercializacie dusevného viastnictva — udelenie licencie
a prevod prav. Uvedené su vwhody a nevyhody spojené s uskutocnenim komer-
cializacie tymito formami, ndlezitosti suvisiacich zmitv a odporucania pre vyber
najvhodnejsej formy komercializacie duSevného viastnictva.

V predkladanom Stvrtom dieli su rozpracované témy pokryvajlce svojim rozsa-
hom zostavajuce formy komercializacie duSevného viastnictva, konkrétne zal-
ladanie spin-off firiem a komeréné zhodnotenie autorskych prav, a tiez dblezité
podporné aktivity realizované v ramci transferu technoldgii do praxe. Uvedené
sU nama aktivity z oblasti marketingu technologit a vwhiadavania partnerov pre
spolupracu, ktora méze prebiehat réznou formou, napriklad ako zakazkovy ale-
bo spolocny vyskum, ale tiez formou konzultacii, zakazkovych analyz, merani
a podobne. Medzi hlavné ciele marketingu technoldgii a priameho vyhladavania
partnerov patri aj Uspesné udelenie licencie alebo uskuto&nenie prevodu majet-
kovych prav k danej technoldgil — predmetu dusevného viastnictva.

Publikacia priamo odkazuje na predchadzajlice diely série a aj na vzorove zmiuvy,
ktoré pre Ucely dalSieho vyuzitia v praxi spristupnilo Centrum vedecko-technick-
ych informacii SR na Narodnom portéli pre transfer technologil (www.nptt.sk).




KAPITOLA 1

ZAKLADANIE SPIN-OFF FIRIEM

Pojem spin-off firma sa spéaja naj¢astejsie s univerzitami alebo inymi vedecko-
vyskumnymi institiciami (dalej len institicia), ktoré realizuju vyskum a vyvo.
Spin-off firmy sa zakladaju za ucelom transferu vysledkov svojho vyskumu
do praxe, ktorého sucastou je primarne komercializacia tychto vysledkov.
Rozhodnutie komercializovat dusevné viastnictvo prostrednictvom zaloZenia
spin-off firmy zavisi od moznosti jednotlivych pracovisk institucie. Obsahom
tejto kapitoly je vysvetlenie pojmu spin-off firma, uvedenie kritérii, na zaklade
ktorych sa institucie rozhoduju pre tuto formu komercializacie vysledkov
vyvoja a vyskumu, popis procesu zakladania spin-off firiem, aké pracovno-
pravne vztahy pri tom mozu vznikat. Dalej spdsoby financovania tychto firiem
a moznosti prijmoyv, ktoré mézu prinasat institlcii, ako aj moznosti nakladania
s duSevnym vlastnictvom a spbsoby ako predchadzat konfliktom, ktoré by
mohli neskdr vyplyndt z nespravne zadefinovanych vztahov a povinnosti pri
zalozeni spin-off firmy.

1.1
Definicia spin-off firiem

Pojem spin-off je tvoreny anglickymi slovami ,spin“ (vytiahnut, vyvrtnut) a ,,off*
(prec), ¢o v preklade znamena vynat urcitu Cast alebo ¢innost z materskej
institucie za U¢elom zaloZenia novej samostatnej podnikatel'skej jednotky.

V oblasti vyskumu a vyvoja sa pouzivaju aj pojmy ,vyskumny spin-off* ale-
bo ,univerzitny spin-off*. Vyskumny spin-off je taky, ktory vyuZiva investicie
z verejnej vedeckovyskumnej institucie, ziskal licenciu od takejto institucie
na urcitu technoldgiu alebo bol zalozeny priamo takouto inStituciou alebo
jej zamestnancami, vedeckymi pracovnikmi, pripadne Studentmi. Univerzitny
spin-off je podkategdriou vyskumného spin-off. Jeho ulohou je transfer tech-
nickych inovacii vyvinutych univerzitnym vyskumom do praxe. VAESinou si
vysoké skoly chrania dusevné vlastnictvo, ktoré potom vkladaju do spin-off
firmy, pripadne k nemu firme udeluju suhlas na pouzivanie (licenciu).
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S wyrazom spin-off sa mézeme stretnut aj v réznych inych oblastiach,
napriklad firemny spin-off, spin-off produktu, spin-off relacie alebo hry, viadny
spin-off.

»Spin-offs st organizaéné jednotky, firmy, ktoré vznikaju na zaklade od¢lenenia
istej Cinnosti alebo skupiny ludi z primarnej organizacie (materskej firmy). Ta-
kouto primarnou organizaciou méze byt aj vysoka Skola. Zaroven vsak plati,
Ze primarna organizacia si zachovava spravidla dominantny vplyv na ¢innost
novozalozenej organizécie. Spin offs, ktoré sa vycClenuju na vysokej Skole
alebo organizacii vyskumu a vyvoja Statneho sektora sa vytvaraju za ucelom
komercializacie vysledkov vyskumu a vyvoja.*

Podla Centra vedecko-technickych informacii SR je spin-off spolo¢nost
chapana ako: ,Podnikatelska pravnicka osoba (spravidla s.r.o. alebo a.s.),
zalozena za Ucelom vyuzitia a rozvoja dusevného vlastnictva vysokej Skoly
az do formy vyrobku alebo sluzby uplatnitelnej na trhu. DuSevné viastnictvo
(vagésinou vysledok vyskumu) je firme poskytnuté prostrednictvom licenéne;
zmluvy alebo predajom. Vysoka Skola mdze ale aj nemusi vlastnit majetkovy
podiel v spin-off, spolo¢nost sa naopak mdze s vysokou Skolou dohodnut na
vyuzivani jej laboratorii & poskytovani sluzieb. Na ¢innosti firmy sa obvykle
podielaju aj pdvodcovia prislusného dusevného viastnictva.*?

Ceskéa spin-off firma CleverTech na svojej stranke uvadza, e spin-off je
pojem znamy z komerc¢ného prostredia a slUzi v akademickom prostredi
ako jeden z velmi délezitych nastrojov transferu aplikovaného vyskumu do
praxe. V spin-off firme, ktord spravidla zakladaju zamestnanci, doktorandi,
Ci Studenti univerzity s moznym vstupom externistov alebo firiem (technick-
ych, obchodnych, biznis anjelov, ...) ma bud’ priamy podiel materska univer-
zita, kde spin-off firma vznikla a je jednym zo spolo¢nikov, alebo so spin-off
firmou uzatvara Specialnu zmluvu, ktora jej poskytuje podobné prava, ako

1 Zdroj: http://www.euroekonom.sk/poradna/ekonomicky-slovnik/?g=spin-off
2 Zdroj: http://nptt.cvtisr.sk/sk/transfer-technologii/slovnik-pojmov.html?page_id=300
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keby spolo¢nikom bola, s tym, Zze mbze pre univerzitu zabezpecovat niektoré
vyhradné prava, vzhladom k danej konkrétnej situacii.®

Z tychto definicii vyplyva, Zze spin-off firma je taka obchodna spolocnost, kiord
zaklada materska spoloCnost (institlcia) za ucelom zjednodusenia komercial-
izacie vysledkov svojho vyskumu vo forme dusevného viastnictva. Vo vacésine
pripadov institucia zaklada spin-off firmu spolocne so svojimi zamestnancami,
doktorandmi alebo Studentmi, ktori sa na vyskume podielali, resp. externy-
mi pracovnikmi, ktori participovali ako spolupdvodcovia takéhoto dusevného
vlastnictva.

Spin-off méze vykonavat rézne innosti v zavislosti od prav k dusevnému
vlastnictvu, ktoré mu da k dispozicii materska institucia. Vacsina spin-off firi-
em spolupracuje s pracoviskami instittcii, z ktorych vznikli, ako aj s dalSimi
sucastami institucie, napr. centrom transferu technoldgii (dalej len CTT),
ak nim dana materska institlcia disponuje; viac o CTT v materiali DuSevné
vlastnictvo a transfer technoldgii 1 (str. 2). M6Ze ist napriklad o vyhladavanie
obchodnych partnerov za ucelom vyroby prototypu produktu, resp. udele-
nia licencie na vyrobu a predaj produktov, za U¢elom dorieSenia ochrany
dusevného vlastnictva, pokial nebola zabezpedena potrebna ochrana pre
trhy, na ktoré maju byt produkty uvedené. Ulohou spin-off firmy je zabezpedit
obchodné ¢innosti spojené &i uz s udelenim licencie a vyhladavanim partner-
ov, ktori by mali o fu zaujem, pripadne aj samotnu vyrobu a predaj produk-
tov, pokial  sa firma rozhodne udelit ostatnym partnerom iba nevyhradné, pri-
padne asovo obmedzené licencie.

1.2
Dévody pre zakladanie spin-off firiem

Existuje viacero moznosti ako komercializovat vysledky vyskumu. Ako uz bolo

spomenuté, komercializacia dusSevného vlastnictva sa mdze uskutocnit aj
8 Zdroj: http://www.clevertech.cz/cz/spin-off.html
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formou prevodu majetkovych prav alebo udelenim licencie priamo externym
komerénym subjektom. PreCo sa ma univerzita alebo ina vedeckovyskum-
na institucia rozhodnut pre zalozenie viastnej spin-off firmy? Jednoznacna
odpoved’ neexistuje, nakolko je vzdy potrebné posudit’ situaciu konkrétnej
institucie a hodnotu a rozsah dusevného vlastnictva, ktoré su vysledkom jej
vyskumu.

Rozhodnutia pri zaloZzeni spin-off fiiem mézu byt rbézne, pricom kazda
inStitucia mdze zohladnit' iné skutoCnosti. NajCastejSie dbévody veduce
k zaloZeniu spin-off fiiem su:

e optimalizacia zhodnocovania dusevného viastnictva;

¢ jednoduchsSia komunikacia s komerénou sférou;

e medzinarodna spolupraca (legislativne podmienky);

e rozlozenie podnikatel'ského rizika;

e moznosti ziskania know-how a financovania z inych zdrojov — pro-
jekty financované z EU, moznost zapojenia externych expertov alebo
komercné firmy;

e motivacia zamestnancov a vedeckych pracovnikov;

e transparentné zapojenie vSetkych Ucastnikov vyskumu a vyvoja, ktoré
umozni predist moznym konfliktom pri odmenovani za vynaloZzenu
pracu pri vyskume a vyvoj;

e rychlejSie procesy v ramci inej pravnej formy (obchodna spolocnost)
ako u verejnej institUcie a dalSie.

Vyhody a nevyhody spin-off v porovnani s ostatnymi formami komercializacie

Vyhody spin-off:
e moznost spoluprace so Studentmi, doktorandmi a dalsimi vyskumny-
mi pracoviskami institdcie, lepsie uplatnenie Studentov a absolventov
V praxi;
e moznost realizacie spolocnych projektov;
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e vyuzivanie spolocnych kontaktov vSetkych spolocnikov;

e vytvorenie spolocného technologického zazemia — prepojenim know-
how vsetkych spolocnikov spin-off firmy;

e zvySenie dobrého mena materskej vedeckovyskumnej institlcie;

e moznost ponechania prav na duSevné viastnictvo institlcie.

Nevyhody spin-off:
¢ nizka flexibilita rozhodovania,
e pomalsi rozvoj a postup,
e narocnost prepojenia vyskumnej a komercnej oblasti — nutnost
zosUladit formu a priebeh procesov viacerych typov organizacii v jed-
nej firme.

1.3
Zalozenie spin-off firmy

Ked hovorime o spin-off firme, vzdy musf ist z pravneho hladiska o samo-
statny pravny subjekt, teda pravnickl osobu, ktora je nezavisla od mater-
skej institucie. Z tohto dévodu sa najCastejSie zaklada spin-off ako ob-
chodna spolocnost — spoloc¢nost s rucenim obmedzenym alebo akciova
spolo¢nost.

Aby bolo mozné hovorit o zalozeni spin-off firmy, tak ako vyplyva z definicii
v Uvode, je potrebné, aby pri jej zaloZzeni boli pritomni vedecki pracovnici,
doktorandi, resp. Studenti a samotna vedeckovyskumna institucia, ktora
vstupuje do firmy bud’ priamo ako spolocnik, resp. prostrednictvom svojho
CTT alebo iného pracoviska, ktoré je samostatnou pravnickou osobou (napr.
obchodna spolo¢nost). Okrem tychto zucastnenych stran méze do spin-off
firmy vstupit aj dalSia pravnicka osoba, ktorou méze byt napriklad komeréna
firma. Predtym, ako ma byt spin-off firma zaloZzena, musi byt zrejmé, na aky
Ucel bude zalozena, teda aké Cinnosti a vyskum budu v rdmci nej realizovang,
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¢i uz existuje dusevné vlastnictvo, ktoré by bolo mozné vlozit do spolo¢nosti,
resp. i spolo¢nici, konatelia a zamestnanci disponuju potrebnym know-how,
aby firma bola schopna samostatne fungovat a robit’ vyskum, ktory bude
realizovatelny a prinosny pre prax.

Zalozenie spin-off firmy mdze iniciovat CTT alebo iné pracovisko, ktoré je za

tymto ucelom v institucii zriadené, ako aj konkrétne vyskumné pracovisko

institucie, pripadne jednotlivi zamestnanci a Studenti. Postup pri zakladani
spin-off firmy pozostava z nasledujucich krokov:

1. Iniciovanie zaloZenia spolocnosti (instituciou, CTT, zamestnancami alebo
Studentmi).

2. Vyhladavanie dalsich spolo¢nikov, ktorych je vhodné do spin-off firmy
angazovat.

3. Rokovania pred zaloZenim firmy — o jej Strukture, riadeni, financovani,
cieloch, fungovani, podieloch spolo¢nikov, odmenovani spolo¢nikov,
konatelov, zamestnancov a c&innostiach a zodpovednosti vSetkych
zUGastnenych osob.

4. Spisanie navrhu spoloCenskej zmluvy a jeho pripomienkovanie vSetkymi
zUCastnenymi stranami — oSetrenie vSetkych prav a povinnosti, vra-
tane ochrany dusevného vlastnictva a spdsobu odmefiovania vsetkych
zUCastnenych oséb.

5. Podpisanie spolocenskej zmluvy u notara.

6. Zapisanie obchodnej spolo¢nosti do Obchodného registra SR.

Majetkové podiely v spoloénosti
Majetkové podiely v spolo¢nosti mézu byt rozdelené réznym spbsobom
a vzdy zavisia od dohody medzi jednotlivymi spolocnikmi, od ich vkladov
do spolo¢nosti, €i uz ide o financné prostriedky, vysledky vyskumu vo forme
dusevného vlastnictva (vychodiskové dusevné vlastnictvo) alebo vynalozenej
prace. Pri ureni majority mdzu nastat nasledujuce tri situacie:

e majoritny podiel v spin-off firme si ponecha institlicia (naj¢astejsi pripad),
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e majoritny podiel v spin-off firme bude mat niektory z vedeckych pra-
covnikov, doktorandov alebo Studentoy,
e majoritny podiel bude mat externa komercna firma.

Nech uz sa jednotlivi partneri pri zakladani spin-off firmy dohodnu akokolvek,
je potrebné vsetky tieto dohody urobit pisomnou formou este pred zalozenim
obchodnej spolo¢nosti, v spolocenskej zmluve.

Materska institucia mdze mat okrem podielu v spin-off firme uzatvorené aj
dalSie zmluvy a dohody, v ktorych sa mézu upravit vzajomné vztahy. Méze
ist napriklad o ramcovu dohodu o pouzivani jednotlivych zariadeni, priestorov
alebo laboratorii, pricom spin-off firma za to méze poskytovat institucii sluzby
alebo material, UCast Studentov a zamestnancov na svojich projektoch a pod.
Vsetky tieto vztahy zavisia od dohody medzi institliciou a spin-off firmou.

1.4
Zamestnanci instittcie a spin-off

Ked' sa institucia rozhodne zalozit spin-off firmu, nasleduje rozhodnutie, ktorf
zamestnanci alebo Studenti budu participovat v spoloénosti a akym sp6-
sobom. Zamestnanci alebo Studenti mdzu v spin-off zastavat tieto funkcie:

e spolo¢nik — stava sa spolumajitelom firmy a vklada do nej kapital
pri jej zalozeni, stdva sa nim na zaklade podmienok dohodnutych
v spolocenskej zmluve, povinnosti mu vyplyvaji z dohody medzi
vSetkymi spolo¢nikmi;

e konatel — kona v mene spolo¢nosti, ma opravnenie na urcité pravne
Ukony, ktoré su dohodnuté v spolo&enskej zmluve;

e zamestnanec — ma Specifikované prava a povinnosti na zaklade pra-
covnej zmluvy (plny alebo Ciastocny Uvazok) alebo dohody (o vykonani
prace, o pracovnej ¢innosti, o brigadnickej praci Studentov a pod.),
vstupuje do pracovnopravneho vztahu;
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e externy expert — vykonava jednotlivé ¢innosti podla dohody na zaklade
zmluvy o dielo a pod.
Jednotlivé pozicie v ramci firmy sa navzajom nevylucuju, preto je mozné napr.
aby bol konatelom spolo¢nik alebo zamestnanec a pod.

1.5
Spobsoby financovania spin-off firmy

Spin-off firmy mdzu byt financované réznymi spdsobmi. Naklady na svoju

¢innost mézu pokryt:

1. Vlastné prijmy, ktoré mézu vyplyvat z tychto Cinnosti:

e Realizacia zakaziek — zmluvny vyskum pre komeréné firmy, napr. na
zéklade zmluvy o dielo, pri¢om vo vacsine takychto pripadov vykonava
vSetky prava k takto vytvorenému dusevnému viastnictvu nadobudatel
vysledkov vyskumu, teda firma, ktora si vyskum objednala.

e Odborné ¢innosti — napr. odborné konzultécie, vypracovanie expertiz,
organizacia odbornych podujati (kooperacné podujatia, konferencie,
seminare) a pod.

e Predaj duSevného vlastnictva — okrem zmluvnych zékaziek na zéklade
zmluvy o dielo méze byt uskutoéneny aj formou zmluvy o prevode ma-
jetkovych prav na predmety dusevného viastnictva, ktoré uz institlicia
vyvinula a nasledne nasla spolo¢nost, ktora ma zaujem o ich kdpu.

e Udelovanie licencii — teda poskytovanie prava na pouzivanie predme-
tov dusevného vlastnictva, ktorym spolo¢nost disponuije.

2. Projekty financované z eurdpskych fondov alebo Statneho rozpoctu,
¢i uz formou U&asti v narodnych alebo medzinarodnych projektoch so
zahrani¢nou Ucastou.

3. Jednotlivi spolo¢nici spin-off firmy — v niektorych pripadoch méze mat-
erska institucia, resp. iny spolo¢nik firmy, uvolnit' svoje prostriedky na
financovanie Cinnosti spin-off firmy. M&ze tak urobit formou po&Zicky
alebo navysenia vkladu spolocnika do zakladného imania spolo¢nosti,
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pripadne darom. VSetky tieto pripady je potrebné zmluvne oSetrit.
4. Uver z banky alebo fondu, ktory je na to uréeny.
5. Vstup investora / podnikatelského ,anjela” do spolocnosti.

1.6
Prijmy zo spin-off

Pre inStituciu je podstatné, aby spin-off firma Casom zacala generovat zisk
a aby sa jgj zhodnotila investicia, ktord do nej viozila. Vo vacsine pripadov
ma institucia prijem zo spin-off firmy Uumerny velkosti svojho podielu v tejto
spolocnosti. Rozdelenie zisku medzi jednotlivych spolocnikov by malo byt
dohodnuté v spolocenskej zmluve.

Okrem spolo¢nikov je potrebné zabezpelit odmenovanie vsetkych
zUCastnenych zamestnancov alebo pdvodcov dusevného vlastnictva, ktoré
by vSak malo byt uskutonené priebezne na zaklade pracovnopravnych ale-
bo obchodnych vztahov, ktoré s nimi institlcia uzatvorila.

Pokial institucia vklada do spin-off firmy duSevné vlastnictvo, ku ktorému sa jej
pred zaloZenim tejto firmy vztahovali majetkoveé prava, mdZze si stanovit vysku
podielu zo zisku, ktory vyplynie z prevodu majetkovych prav na dalSie osoby;,
resp. z udelenia licencii na pouzivanie takéhoto dusevného viastnictva.

Je vhodné vsetky vztahy tykajuce sa odmenovania upravit pisomnymi zmlu-
vami, ktoré zodpovedaju jednotlivym pravnym vztahom medzi spin-off firmou
a zUcCastnenymi osobami.

1.7
Dusevné vlastnictvo institucie a spin off

Vedeckovyskumna institicia sa mdze rozhodnut, ako naloZi so svojim
duSevnym vlastnictvom, ktoré ma k dispozicii pri zalozeni spin-off firmy. Pokial
sa rozhodne ,vlozit* majetkové prava dusevného vlastnictva do spolo¢nosti,
mdbze tak urobit dvomi spbsobmi:
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1. prevodom majetkovych prav k predmetom dusevného viastnictva na
spin-off firmu,

2. udelenim licencie na pouzivanie predmetov duSevného vlastnictva spin-
off firmou.

Pri vioZeni majetkovych prav k dusevnému viastnictvu je potrebné uzatvorit so

spin-off firmou dohodu o buducom nakladani' s dusevnym viastnictvom. Mala

by mat pisomnu formu. Je potrebné stanovit v nej podmienky pouzivania

dusevného vlastnictva, aké Ukony mdZe spin-off v stvislosti s nim vykonavat,

¢i mbze udelovat licencie, sublicencie, alebo previest majetkové prava na

toto duSevné viastnictvo na dalSie osoby a za akych podmienok.

Mbze vSak nastat aj situacia, kedy institucia nedisponuje dusevnym vlastnict-
vom, ktoré by mohla do spin-off firmy viozit, avS§ak ma dostatoc¢né know-how
a zariadenia, pomocou ktorych dokaze spin-off po zaloZeni vytvorit viastné
duSevné viastnictvo v priebehu svojho fungovania.

1.8
Predchadzanie konfliktom

Vo vsSetkych pravnych vztahoch mdéze nastat situacia, kedy sa jednot-
livé zU&astnené strany dostanu do konfliktu. V pripade spin-off firmy mozu
vzniknut' rézne typy konfliktov, bud” vo vnutri institdcie alebo navonok
vo vztahu s obchodnymi partnermi a pod. V ramci institucie to méze byt
napriklad aj situacia, ked sa spolo¢nici a zamestnanci nevedia dohodnut na
zodpovedajucej odmene pbvodcovi duSevného vlastnictva za nahlasenie
vzniku predmetu dusSevného viastnictva a suc¢asného uplatnenia si prava na
rieSenie spin-off firmou, pripadne rozdeleni zisku alebo naloZeni s prijmami
firmy. Pri vztahoch s obchodnymi partnermi je zas potrebné dbat na kvalitné
vypracovanie kdpnych zmldv, zmldv o dielo, licenénych zmllv a dalSich ob-
chodnych zmldv.
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Z tohto dbvodu je vzdy lepsie urobit také opatrenia, aby spin-off firma, a teda
aj materska institlcia, predisla problémom vyplyvajucim z takychto situacii.
Najjednoduchsi spbsob, ako sa vyhnut konfliktom, je dohodnut vopred
vSetky podmienky spoluprace jednotlivych zucastnenych stran. Je potrebné
venovat dostatocny ¢as rokovaniam tak, aby vSetky strany boli spokojné
s vyslednym rozhodnutim, ktoré bude pisomne zdokumentované prislusnou
zmluvou, ktora sa k danej situacii vztahuje. Spin-off firma by mala dbat na-
jma na spravne vypracovanie tychto dokumentov: spolo¢enska zmluva pri
zalozeni obchodnej spoloénosti, pracovné zmluvy a dohody, zmluvy o dielo,
kupne zmluvy, licencné zmluvy, ostatné zmluvy a dohodly.
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Popri transfere technoldgii zastava vyznamnu poziciu aj transfer poznatkov
a vedomosti — knowledge transfer. Tieto poznatky su &asto popisané alebo
inak vyjadrené v tlaCenej alebo elektronickej podobe a pokial ide zaroven
o vysledok tvorivej dusevnej ¢innosti autora z oblasti vedy (alebo umenia),
sU chranené autorskym pravom (blizsie DV a TT 1, kap. 10). Treba zddraznit,
ze autorskeé pravo sluzi na to, aby chranilo formu, nie samotny obsah. To zna-
mena, ze autorskym pravom nemozno ochranit napriklad vysledok vedeck-
ého vyskumu ani poznatky samotné. Autorskym pravom vSak mozno chranit
formu, v ktorej su tieto poznatky vyjadrené, t. j. napriklad text monografie, ve-
deckého ¢lanku alebo zavereCnej spravy, prezentaciu ¢i prednasku, v ktorych
sa popisu vysledky vyskumu a pod. Osobitnymi druhmi autorskych diel su
tiez pocitacové programy, kartografické diela, fotografické diela a databazy
(stborné diela).

Podobne ako funguje transfer technoldgii, méze v praxi fungovat aj transfer
poznatkov a transfer predmetov dusevného vlastnictva, ktoré su chranené
autorskym zakonom.! V prostredi vysokych $kél a inych vedeckovyskum-
nych institucii péjde najCastejSie o transfer autorskych diel a osobitne najma
pocitacovych programov. Transfer prav sUvisiacich s autorskym pravom (t.
j. transfer umeleckych vykonov, zvukovych zaznamov, zvukovo-obrazovych
zédznamov a vysielani) bude v praxi skor ojedinely, avSak transfer databaz
chranenych osobitnym pravom? méze byt dokonca komercne zaujimavejsi
ako transfer autorskych diel (najma transfer metadat, transfer databazy
vysledkov merani, transfer databazy zozbieranych Udajov a pod.).

Nakladanie s autorskymi dielami nemusi nevyhnutne suvisiet len s ich transf-
erom z akademického prostredia do praxe a ich komercializaciou. Vytvaranie
autorskych diel a ich nasledné pouzivanie vratane pouzivania cudzich au-
torskych diel (diel, ku ktorym vykonavaju prava tretie osoby) je totiz beznou
¢innostou institucii. Preto je vhodné spravne postupovat v slvislosti s nak-

1 Zakon €. 618/2003 Z. z. 0 autorskom prave a pravach suvisiacich s autorskym pravom (autorsky zakon) v zneni
neskorsich predpisov (dalej aj ,autorsky zakon* alebo ,AZ").
2Tzv. osobitné pravo k databéze podia 4. asti AZ (oznaGované aj sui generis pravo k databéze).




KAPITOLA 2

KOMERCNE VYUZITIE AUTORSKYCH PRAV

ladanim s autorskymi pravami. Odporuca sa, aby institucia upravila prob-
lematiku nakladania s autorskymi dielami v internej smernici a prostred-
nictvom CTT dbsledne dbala na jej dodrziavanie. V opacnom pripade by
si aspon mala osvojit koncepciu vykonu autorskych prav, ktora sa bude
realizovat najma v zavislosti od zvoleného zamestnaneckého rezimu vykonu
prav k dielam. Zakonny rezim priznava vykon prav k zamestnaneckého dielu
zamestnavatelovi,® teda institdcii. Tato Uprava je zaroven predpokladom na
to, aby institucia mohla realizovat transfer daného autorského diela. Pokial
by institucia vykonavala len niektoré prava k dielu, transfer by sa mohol
realizovat len v prislusSnom rozsahu. Na druhej strane, nie je vylucenég, ze
v spojeni’ s vhodnym obchodnym modelom je mozné Uspesne realizovat ko-
mercializaciu aj ked’ institucia nebude vykonavat ziadne alebo len niektoré
prava.

Pre Uspesny transfer poznatkov by institlicia mala mat (prostrednictvom CTT)
prehlad o dielach vytvorenych na svojich pracoviskach, ¢o tiez méze upravit
smernica o nahlasovani predmetov dusevného viastnictva alebo iny vnutorny
predpis. Vychodiskom pre prijatie takéhoto predpisu mézu byt vzorové smer-
nice poskytované Centrom vedecko-technickych informacii SR.*

Pouzitie autorskych diel

Nakladanie s autorskymi pravami ma v porovnani s pravami priemyselného
vlastnictva svoje Specifika (blizSie DV a TT 1, kap. 3, 5 a 10). Zakladna
odliSnost spociva v tom, ze autorské prava nembzu byt predmetom pre-
vodu, €o znamena, ze tieto prava nemozno previest na ind osobu ani sa ich
nemozno vzdat. Na pouzitie autorskych diel je mozné udelit stuhlas formou
licen&nej zmluvy (licencia). Osobitnou formou udelovania suhlasu na pouzitie
je tzv. verejna licencia.

Pouzitie autorskych diel mozno rozdelit do nasledujucich skupin:

2 Ustanovenie § 50 AZ.
4 http://nptt.cvtisr.sk/sk/poskytovane-vzorove-materialy/smernice.html?page_id=538.




KAPITOLA 2

KOMERCNE VYUZITIE AUTORSKYCH PRAV

e pourzitie volnych diel (napr. ked uplynula doba ochrany 70 rokov po
smrti autora), t. j. pouZitie bez suhlasu autora;

e pouzitie na zaklade autorského zakona (tzv. obmedzenia autorskych
prav, niekedy oznaCované aj ako zakonné licencie), t. j. pouzitie bez
suhlasu autora;®

e pouzitie na zaklade zmluvy, t. j. pouzitie so suhlasom autora -
najCastejSie na zaklade licencnej zmluvy (blizSie DV a TT 3, kap. 3.6
a 3.7), av8ak Casto aj na zaklade zmluvy o dielo, pracovnej zmluvy
(blizSie DV a TT 1, kap. 5) alebo inej zmluvy;

e pouzitie na zaklade verejnej licencie (i ked' aj v tomto pripade ide o zm-
luvu, z praktického hladiska ide o Specificky spdsob nadobudnutia
suhlasu na pouzitie).

KedZe autorské prava su neprevoditelné, nie je mozné uzatvorit zmluvu
o prevode autorskych prav a akékolvek zmluvné dolozky o prevode prav by
boli rovnako neplatné. Nakolko sa autor nemédze svojich prav vzdat, pouzitie
autorského diela sa bude realizovat najméa na zaklade licencne] zmluvy ako
dvojstranného, resp. viacstranného pravneho ukonu podia § 40 a nasl. autor-
ského zakona. Licencnou zmluvou udeluje autor, resp. iny nositel prav (napr.
institucia, ktora vykonava autorské prava k dielu) nadobudatelovi (napr. ob-
chodna spolocnost, ina institucia a pod.) suhlas na pouzitie diela (licencia).

S ucinnostou od 1. novembra 2013 sa podstatne zjednodusuje systém uzat-
varania licencnych zmllv a aj v pripade, ak bude chybat niektora z ndlezitosti
licenCnej zmluvy (spdsob pouzitia diela, rozsah licencie, Cas, na ktory nositel
prav licenciu udeluje, resp. spdsob jeho uréenia a odmenu, resp. spdsob jej
urCenia, ak sa nositel prav s nadobudatelom nedohodol na bezodplatnom
poskytnuti licencie), bude licenéna zmiluva platna. | ked sa zruSila povinna
pisomna forma s vynimkou vyhradnej licenénej zmluvy, odporuca sa, aby
vysoké Skoly a vedeckovyskumné institdcie v ramci transferu poznatkov

5 Ustanovenia §§ 24-37 AZ; sem sa zaraduje napriklad pouzitie na Ucely citacie diela, pouZitie Skolského diela,
pouZzitie na Ucely nazornej ukazky pri vyucbe a pod.
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uzatvarali licencné zmluvy nadalej v pisomnej forme a aby ddsledne dbali
na Upravu vzajomnych prav a povinnosti. Vhodnym vychodiskom mézu byt
napriklad vzorova licencna zmluva na pouzitie autorského diela a vzorova
licencna zmluva na vydanie diela, ktoré na Narodnom portali pre transfer
technoldgil (www.nptt.sk) poskytuje CVTI SR.®

Z hladiska komer¢ného nakladania s autorskymi pravami je podstatné, aby
si zmluvné strany dohodli najma odmenu za udelenie licencie. Ak nie je v
licencnej zmluve dohodnuta odmena ani spdsob jej urCenia, ani nie je uve-
dené, Ze sa licencia udeluje bezodplatne (a ani to z jej Ucelu nevyplyva), plati,
Ze autor, resp. nositel prav ma pravo na odmenu vo vyske, ktora je obvykla v
Case uzavretia licencnej zmluvy pri obdobnych zmluvnych podmienkach.

Dohodnuta odmena alebo spdsob jej uréenia musi zodpovedat spdsobu,
rozsahu, UcCelu a Casu pouzitia diela (blizSie DV a TT 3, kap. 3.7). Ak je odme-
na dohodnuta v zavislosti od vynosov z vyuzitia licencie, nadobudatel licen-
cie je povinny umoznit autorovi, resp. inému nositelovi prav kontrolu svojej
uctovnej evidencie alebo inej dokumentacie potrebnej na zistenie odmeny. Ak
v takomto pripade nadobudatel licencie poskytne autorovi, resp. nositelovi
prav informacie oznacené nadobudatelom licencie ako ddverné, nesmie au-
tor, resp. nositel prav tieto informacie prezradit' tretej osobe ani ich pouzit pre
seba v rozpore s Ucelom, na ktory sa mu poskytli. Ak je odmena dohodnuta
v zavislosti od vynosov z vyuzitia licencie, nadobudatel licencie je povinny
predkladat’ autorovi, resp. nositelovi prav najmenej raz ro¢ne informaciu o
vynosoch z vyuZzitia licencie osobitne za kazdy sp6sob pouzitia diela a zaroven
je povinny poskytnut mu aj vyuctovanie odmeny, ak sa nedohodli inak.

Komercéne nakladat s autorskymi dielami mozno aj v ostatnych vyssie pome-
novanych pripadoch pouzitia autorskych diel. Pri pouZziti volnych diel, mozno
uvazovat napriklad o vydani a naslednom predavani knih autora, ktorého

prava uz uplynuli. Podobne mozno vyuzit aj niektoré obmedzenia autorskych
6 http://nptt.cvtisr.sk/sk/poskytovane-vzorove-materialy/dohody-zmluvy.html?page_id=539
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prav v ramci transferu poznatkov a komercializacie, napr. vyuzitim citacie
v ¢lankoch v ¢asopisoch uréenych k dalSiemu predaju, pouZitim autorskych
diel na vyu€ovacie Ucely (napr. v ramci vzdelavacieho kurzu, pripadne online
kurzu a pod.). Takéto vyuzitie je vSak z pohladu transferu poznatkov a komer-
cializacie limitované.

Podstatne SirSie moznosti komercného nakladania sa tykaju vykonu prav
k zamestnaneckemu dielu” (blizsie DV a TT 1, kap. 5), kedy ma institicia
ako zamestnavatel fakticky neobmedzené moznosti zhodnocovania autor-
ského diela vytvoreného zamestnancom (to nebude platit, ak sa zamestnanec
a zamestnavatel dohodli inak). V tomto smere je potrebné ddsledne rozliSovat
diela, na ktoré sa vztahuje zamestnanecky rezim, od ostatnych diel vytvorenych
zamestnancom. Pravny rezim zamestnaneckého diela sa totiz vztahuje len na
tie diela, ktoré zamestnanec vytvoril na splnenie jeho povinnosti vyplyvajlcich
mu z pracovného vztahu k zamestnavatelovi. Samotna pracovna zmluva vSak
nie je jedinym indikatorom, nakolko povinnosti zamestnanca mézu vyplyvat
aj z inych dokumentov (napr. smernica Skoly) alebo pokynov (Ustnych alebo
pisomnych) zamestnavatela. Ak teda zamestnanec vytvori napriklad ucebny
text, je potrebné najprv zodpovedat otazku, ¢i ide o dielo, na ktoré sa vztahuje
pravny rezim zamestnaneckého diela. Tieto pripady je potrebné riesit” indi-
vidualne, nakolko vSeobecne aplikovatelné rieSenie neexistuje (napr. do dvahy
mozno zobrat to, ¢i zamestnanec pracoval na diele pocas pracovnej doby a na
zariadeniach zamestnavatela, avSak mdze nastat situacia, ze zamestnanecké
dielo vytvoril zamestnanec doma na vlastnom notebooku a naopak, ze v praci
pocas pracovnej doby vytvaral viastné dielo, na ktoré sa nebude vztahovat
pravny rezim zamestnaneckého diela).

V praxi nebude Casté, aby institlcia uzatvarala s tretou osobou zmluvi o vyi-
voreni diela podla autorského zakona, kedze zvy&ajne pdjde skor o zmluvu
o dielo podla Obchodného zakonnika, pripadne nepomenovanu zmluvu. Ak
by k tomu v&ak doslo, treba rozligovat dve zakladné situdcie. Siroké moznosti

7 Ustanovenie § 50 autorského zakona.
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komer&ného nakladania s autorskymi dielami by suviseli s pripadmi, kedy by
bol na zaklade zmluvy o vytvoreni diela podla autorského zakona dodany
pocitacovy program, suborné dielo alebo kartografické dielo.® Zhotovitel
sa v takomto pripade bude povazovat za zamestnanca a objednavatel za
zamestnavatela, a teda institucia bude vykonavat majetkové prava k dielu,
diela. AvsSak v ostatnych pripadoch plati, ze ak by chcel objednavatel pouzivat
autorskeé dielo, musi ziskat suhlas od autora alebo iného nositela prav.

Obmedzenejsie pripady komeréného nakladania s dielom sa budu tykat na-
jma situacie, ked’ bude dielo vytvorené na zaklade zmluvy o dielo podia Ob-
chodného zékonnika uzavretej medzi institlciou a tretou osobou.® V takomto
pripade je objednavatel opravneny pouzit ho len na ucel vyplyvajlci z uza-
vretej zmluvy o dielo. Na iné Ucely je opravneny ho pouzit len so suhlasom
zhotovitela. Pokial by takyto suhlas neziskal, moznosti komeréného naklada-
nia budu limitované samotnou zmluvou. Nemozno opomenut ani potencialne
zloZity spdsob posudzovania, kam az rozsah Ucelu zmluvy siaha. Aj v tomto
pripade sa preto odporuca uzavretie licencnej zmluvy alebo aspor inkorpo-
rovanie licen¢nych ustanoveni priamo do zmluvy o dielo.

Verejné licencie

Verejné licencie predstavuju dolezity, celosvetovo vyuzivany nastroj na
pouzivanie autorskych diel a napriek svojej povahe mézu plnit vyznamnu
Ulohu aj pre komercné nakladanie s autorskymi dielami. Verejna licencia je
suhlas udeleny autorom alebo inym nositelom prav na pouzitie autorského
diela neobmedzenému poctu neurcitych oséb. To znamena, Zze kazdy mdze
pouzivat dielo Sirené pod verejnou licenciou (bez potreby osobitnej licenéne;
zmluvy pre kazdého jednotlivca), avSak musi dodrziavat podmienky prislusnej
verejnej licencie.

& Ustanovenie § 50 ods. 5 AZ.
¢ Ustanovenie § 558 zékona ¢. 513/1991 Zb. Obchodny zékonnik v zneni neskorsich predpisov.
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Verejné licencie sa vSeobecne vyuzivaju pre vSetky autorské diela, avSak
zvy&ajne sa pre poditatové programy vyuzivaju odliSné verejné licencie ako
pre ostatné diela. Niekedy sa mozno stretnut aj s dalSim Clenenim na libre
licencie, ktoré zahtfaju aj slobodné licencie, open-source pocitacove licen-
cie a free-content licencie; podmienkou je, Zze takéto verejné licencie mu-
sia umoznovat dalSie zdielanie tychto diel, a to aj v upravenej forme a na
akykolvek ucel vratane komercnych ucelov. Od toho mozno odlisit napriklad
share-alike licencie, ktoré vyZzaduju, aby sa odvodené dielo Sirilo pod rovna-
kou licenciou ako original.

NajznamejSimi verejnymi licenciami su licencie Creative Commons a licencie
GNU GPL. Pod tymito licenciami su Sirené miliony autorskych diel, slobod-
nych softvérov a softvérov s otvorenym zdrojovym kdédom (FOSS). Slobod-
né a na otvorenom zdrojovom kode zalozenésystémy, ako napriklad Linux
a OpenBSD, su dnes Siroko vyuzivané, kedze podporuju miliény serverov,
smartfénov (napr. Google Android) a inych zariadeni. Pre softvér s otvorenym
zdrojovym kédom mozno menovat mnozstvo vhodnych obchodnych mod-
elov, ktoré mézu vyuzit aj institucie, napr. dudlne licencovanie, predaj softvéru
ako sluzby, predaj dobrovolnych proprietarnych vylepSeni, ¢i predaj pod-
pory, tréningov, konzultacii a inych obchodnych sluzieb (napr. RedHat, IBM)
a mnohé dalSie. Institdcia by mala mat obchodnu politiku vzdy vopred pre-
myslenu a na zaklade toho by mala zamestnancov instruovat, &i su opravneni
alebo dokonca povinni vyuzivat niektoré verejné licencie. Tiez by mala urcit
alebo aspon odporucat, ktord konkrétnu licenciu ma zamestnanec zvolit.
Centra transferu technoldgif by mali byt sposobilé poradit vo vybere vhodne;
licencie a instruovat zamestnancov o jej spravnom pouzivani.

Licencie Creative Commons

Licencie Creative Commons su naj¢astejSie pouzivanymi otvorenymi licenci-
ami, pod ktorymi sa Siria aj otvorené zdroje vzdelavania. Obluba tychto licen-
cil vychadza najma z jej medzinarodnej zrozumitelnosti. Licencné podmienky,
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resp. prava a povinnosti pouzivatela su graficky vyjadrené pomocou jedno-

duchych piktogramov, ktoré vychadzaju zo Styroch zakladnych prvkov:

BY

Attribution

povinnost uviest
autora

autor alebo iny

nositel prav udeluje
pouzivatelom suhlas
na vyhotovovanie
rozmnozenin, veregjné
rozsirovanie, verejné
vystavovanie a
spracovanie (vytvorenie
odvodeného diela) za
predpokladu uvedenia
mena autora/iného
nositela prav

NC

Noncommercial

zakaz pouzivat
dielo komercne

autor alebo iny
nositel prav udeluje
pouzivatelom suhlas
na vyhotovovanie
rozmnozenin, verejné
rozsirovanie, verejné
vystavovanie a
spracovanie (vytvorenie
odvodeného diela),
avsak len pre
nekomeréné ucely

ND

No Derivative
Works

zakaz vyhotovo-
vania odvodenych
diel

autor alebo iny

nositel prav udeluje
pouzivatelom suhlas
na vyhotovovanie
rozmnozenin, verejné
rozsirovanie, verejné
vystavovanie, avsak len
v pévodnej podobe;
neudeluje sa suhlas na
vytvaranie odvodenych
diel (spracovanie)
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SA Share Alike povinnost autor alebo iny
zachovat (rovnaku) | nositel prav udeluje
licenciu pouzivatelom suhlas

na verejné rozsirovanie
odvodenych diel alebo
inych predmetov
ochrany, avsak len za
predpokladu aplikacie
identickej licencie
Creative Commons
pre odvodené diela

Kombinaciou tychto zakladnych prvkov sa vytvorilo Sest licencii Creative
Commons, ktoré sa pouzivaju na oznacenie toho, ze dielo alebo iny predmet
ochrany je mozné pouzivat, ak su splnené podmienky jednotlivych licencii.
Piktogramy na jednej strane signalizuju kazdému pouzivatelovi, ze je dielo
Sirené pod licenciou Creative Commons, pricom sa da z neho vycitat aj to,
za akych podmienok.'® Na druhej strane, ak autor alebo iny nositel prav ma
zaujem, aby sa ich dielo alebo iny predmet Siril pod touto licenciou, musi
ho tiez oznacit’ jednym z piktogramov. Tak indikuje, aké su podmienky na
jeho vyuzivanie (napr. kazdy méze dielo pouzivat akymkolvek spbdsobom,
avSak vzdy musi uviest meno autora, dielo méze pouzivat len nekomercne
a nemoze vyhotovovat odvodené diela).™

Na oznacenie licencii sa najCastejSie pouzivaju nasledujuce piktogramy,
v praxi sa vSak mozno stretnut aj s dalSimi verziami grafickych alebo slovnych
oznaceni:

10 Piktogramy predstavuiju len zékladnu, minimalisticky spracovant informaciu, ktord indikuje moznosti pouzitia
diela. Licencie Creative Commons maju vSak tri vrstvy, ktoré ich tvoria — human-readable deed (jednoduchy
popis podmienok pre beznych ludi, ,nepravnikov), legal code (podmienky formulované v pravnickom jazyku) a
machine-readable metadata (vrstva, ktora je rozpoznatelna softvérom).

" Pozri napr. http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/ (20.9.2013).
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Licencie Creative Commons su velmi obltbené napriklad pri vyucbe, prezen-
taciach, tvorbe vedeckych textov, Siria sa pod nimi vedecké Casopisy a pub-
likacie. Vo viacerych Statoch su sucastou politiky verejnej spravy, ktora ich tiez
vyuziva (napr. kancelaria prezidenta USA — whitehouse.gov). Najznamejsimi
a najvacsimi pouzivatelmi licencii Creative Commons vo svete su najma Al
Jazeera, Flickr, Google, Nine Inch Nails, MIT Open CourseWare, Public Li-
brary of Science & Wikipedia. Ak chce institlcia komercéne nakladat’ s au-
torskym dielom, ku ktorému vykonava prava, mala by si zvolit taku licenciu,
ktora neumoznuije jeho pouzitie na obchodné ucely. Nasledne by na obchodné
Ucely mohla uzavriet’ klasicku licenénu zmluvu, predmetom ktorej mdze byt aj
odmena.

Verejné licencie a obchodné modely

Pre Ucely komercného vyuzitia autorskych prav institiciami mozno uvazovat
o rozlicnych obchodnych modeloch, ktoré vyplyvaju z predmetu Cinnosti
institlcie a Specializacie konkrétneho pracoviska. Verejné licencie predstavuju
vyznamny nastroj v suvislosti s otvorenym pristupom k autorskym dielam. Ich
vyuzitie je dvojaké: ak ide o ,cudzie” autorské diela s otvorenym pristupom, pre
instituciu a jej pracoviska to predstavuje volny pristup k chranenym materialom
(napr. k Casopisom, databazam a pod.). Na druhej strane, institicia nemusi
nevyhnutne sledovat len obchodné zaujmy, a preto sama médze aplikovat vere-
iné licencie (alebo vyzadovat ich aplikovanie) na diela, ktoré vytvorili jej zamest-
nanci. AvSak verejné licencie mozno vyuzivat aj vtedy, pokial institicia sleduje
obchodné ciele.

| ked sa mdZe javit zvlastne, ako je mozné na nieCom, ¢o je zdarma, postavit
obchodny model, prax dokazuje, ze to mbze fungovat efektivne. Autorské
diela predstavuju obchodny potencidl, ale je doleZité vediet ho nalezite vyuzit.
Internet do velkej miery narusil tradi¢né obchodné modely, kedZe kopirovat
autorske diela a iné predmety ochrany na internete je velmi jednoduché. Avsak
prave internet prinaSa aj mnohé vyhody, ktoré v kombinacii s vhodnym ob-
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chodnym modelom mézu predstavovat vacsi zisk. Ako klasicky priklad mozno
uviest volné zdielanie hudby na internete s cielom vacsich ziskov z koncertov.
V oblasti vedy a vyskumu to bude napriklad volné Sirenie textov, dokumentov
a pod., a naopak poskytovanie komerénych prednasok. Alebo obchodny mod-
el spocivajuci vo volnom poskytovani zakladnych prednasok s cielom predaja
kurzov s certifikatorn a mnozstvo inych. V tejto suvislosti mozno spomenut
dvoch najvacsich poskytovatelov online kurzov pre Siroku verejnost, Coursera
a EdX, kde su vSetky kurzy poskytované bezplatne (v tomto pripade nie su
aplikované licencie Creative Commmons). Pokial ale ma niekto zaujem o overeny
certifikat, je mozné zan zaplatit mensiu Ciastku. V tomto pripade ide o zarobk-
ovu ¢innost vo forme poskytovania nadstandardnych sluZieb.

Prikladov Uspesného komercného nakladania s autorskymi dielami s pre-
pojenim na verejné licencie (najma licencie Creative Commons) je vSak ovela
viac. Menovat' mozno napriklad Flatworld Knowledge (pdvodne vyuzival vere-
iné licencie s cielom Sirenia u¢ebnic a iného materialu, momentalne presiel na
format ,fair" a za spristupnenie ucebnic prostrednictvom internetu je vyberany
poplatok; zisk je dalej tvoreny z predaja tlacenych knih, audioknih, Studijnych
materidlov a pod.), Magatune (umoznuje pouzivatelom pocuvat hudbu online
a pouzivat ju na neziskové a rozvojové projekty pod licenciou Creative Com-
mons; pricom ked' sa projekt stane komercnym a niekto sa rozhodne stiahnut
si hudbu, vznika povinnost zaplatit), pripadne znamy projekt Nine Inch Nails.

Existuje niekolko moznosti, ako mdzu tvorcovia a nositelia autorskych prav
vyuzivat licencie Creative Commmons ako sucast ich obchodnych praktik a niek-
toré postupy su velmi dobre vyuzitelné aj vo vede a vyskume. Pre institlcie je
Castym problémom predovsetkym viastna propagacia a prezentacia. V takom-
to pripade mézu vyuzit licencie Creative Commons na svoju viastnu prezen-
taciu, nie na predaj produktu - zvyCajne samotnej technoldgie. Tym, Ze budu
vysledky svojho vyskumu a vyvoja propagovat online pod vhodnou licenciou
(samozrejme v Case a spdsobom, ktory nebude prekazkou, napr. patentove;
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ochrany), sa ich praca stane znamou, ¢o potencidlne predstavuje aj vysSiu
Sancu na Uspesny transfer technoldgii. Podobne tiezZ mozno vyuzit paralelné
poskytovanie obsahu pod verejnou licenciou aj komercne. Napriklad vysoka
Skola orientovana na medialny sektor méze zverejnovat fotografie a videa pod
licenciou Creative Commons Attribution Non-Commercial, avSak v pripade
zaujmu o tento obsah za komercnym uUcelom mdze vyzadovat uhradenie
licencnych poplatkov. Vysoké Skoly orientované humanitnym smerom sa mézu
zase venovat vzdelavacej Cinnosti (online kurzy; iny material) a poskytovat
dodatocné ,prémiové“ sluzby (overeny certifikat, upravenie ucebnice na
Specifické potreby, atd’). Opatovne plati, Ze je vhodné, aby institlcia prostred-
nictvom internej smernice alebo iného vnitorného predpisu a s podporou CTT
jasne indikovala, ktoré verejné licencie sa maju vyuzivat.

V suvislosti s Creative Commons mozno dat do pozornosti tiez projekt CC Sci-
ence Commons. Projekt vychadza z toho, ze na svete pracuje mnozstvo ved-
cov Vv izolacii a ich vyskumy su duplicitné. Data su fragmentované, vyskum sa
zdrzuje a vysledky su ¢asto utajované alebo jednoducho nezname a nedostup-
né. Cielom projektu CC Science Commons je umoznit opakované zuzitkovanie
vysledkov vyskumu tym, ze sa otvoria a oznadia ich vyskumy a data pre
opakované pouzitie. Skimaju sa tiez nové modely pre licencovanie patentov
a know-how. Creative Commons tiez umoziuije pristup k vedeckym materidlom
zalozeny na jednom Kliknuti a integruje fragmentované zdroje informacii (napr.
projekt NeuroCommons).™ NavySe poskytuje aj nastroje pouzivané vedeckymi
komunitami, ako su napriklad Standardizované zmluvy o transfere materialov.
Podporu v oblasti vedy a vyskumu s osobitnym dérazom na ochranu autor-
skych prav vSak poskytuje aj Centrum vedecko-technickych informacii SR, a to
najma prostrednictvom vzorovych zmity, vzorovych smernic a suvisiaceho po-
radenstva instituiciam venujucim sa transferu technoldgii na Slovensku.

2 www.neurocommons.org. Pozri tieZ projekty Public Library of Science, BioMed Central, Hindawi, PLoS Blogs,
MIT Libraries, Science 3.0 a dalSie. http://creativecommons.org/science.




VE PLANQVANIE NA TRHU

Marketing technoldgii predstavuje Specifické prostredie. Na rozdiel napriklad
od marketingu na spotrebnych trhoch je jeho vyraznym Specifikom na-
jma urdita adresnost zékaznikov. Kym pri spotrebnom tovare je potrebné
Casto pracovat so zékaznikmi ako s velkymi skupinami segmentov, pri
technoldgiach je moznost byt priamo adresny - oslovovat” konkrétne firmy,
konkrétnych odberatelov. Rozhodujuca je teda otazka, kto bude finalnym,
koncovym pouzivatelom produktu. Budu to vyrobné firmy, ktoré ho budu
pouzivat ako sucast transforma&ného procesu alebo v kone¢nom ddsledku
bezni ludia? V tomto zmysle existuje velké mnozstvo variacii a moznosti.
Transfer technoldgil sa uskutoCniuje spravidla v prostredi B2B (business to
business). Znamena to, Ze hlavny zaujem marketingu sa bude suUstredovat
na firmy a organizacie, ktoré dany produkt (predmet dusevného vlastnictva)
vyuziju vo svojom transformacnom procese. UrCite vSak netreba zabudat na
konecné vyuzitie, teda na koncového spotrebitela.

V ramci transferu technoldgii je mozné identifikovat’ nasledujuce zakladné
oblasti komplexného marketingu:

1. Dokladné a podrobné informacie o predmetnom produkte

Pracovnici v oblasti marketingu nepotrebuju vediet a ovladat vSetky technické
detaily, potrebuju vSak rozumiet zékladnej a rozsirenej funkcionalite produktu
a oblastiam jeho vyuzitia.

2. Informéacie o potencialnych zakaznikoch

V tomto ohlade je nutné ziskat informacie o moznych odberateloch. Mi-
era informovanosti je v tomto smere kltuCova. Doélezité je sustredit sa na
Strukturovanie informacii a ich hierarchizovanie — napr. primarna by mala byt
zékladna databaza firiem, ktoré by mohli pre predmetny produkt predstavovat
hlavny zakaznicky segment (primarny segment), sekundarne by mali byt in-
forméacie tykajuce sa transformacného procesu danych firiem, pokial mozno
az na Uroven ich dodavatelov, partnerov a pod.

3. Informacie o konkurentoch

Tu ide o informacie tykajlce sa vyrobcov a predajcov produktov, ktoré plno-
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hodnotne zastupia predmetny produkt. Je vhodné sustredit sa najma na tri

nasledujuce oblasti:

a. Informécie o konkurencnych produktoch (predajna cena, vyuzita tech-
noldgia...);

b. Informacie o existujucich odberatelsko-dodavatelskych vztahoch konkuren-
cie (komu predavaju svoje produkty, kde su uz tieto nasadené atd’);

c. Informacie o hlavnych spbsoboch marketingovej komunikacie konkuren-
tov (spbdsoby propagacie, UcCast na veltrhoch a vystavach atd.)

4. Ostatné informacné okruhy

V tomto pripade nejde o podruzné Casti. Ktoré konkrétne okruhy to budu,
urCuje vzdy dana situacia. Moze ist napr. o informécie o hlavnych techno-
logickych trendoch na predmetnom trhu, informacie o spbsoboch platieb,
informécie tykajuce sa distribu¢ného systému a pod.

Uvedené zakladné oblasti je mozné dalej koncepcne Specifikovat. Na tento
Ucel sluzi ziednoduseny pristup pre marketingové planovanie.

ZJEDNODUSENY PRISTUP K MARKETINGOVEMU PLANOVANIU

K marketingu je mozné pristupovat ako ku spbsobu myslenia, pri ktorom
sa vyuziva logika, analyticka praca, systematizacia informacii a strategické
uvazovanie. V tomto smere mdze byt napomocna koncepcia jedenastich
okruhov otazok!, na zaklade ktorych je mozné vytvorit konkrétnu marketingovu
koncepciu. Ide o logicky postup. Miera jeho vyuzivania je na pouzivatelovi.
Pokial chce byt dokladny a désledny, bude sa venovat podrobne kazdému
jednému kroku. Pokial v8ak potrebuje riesit len parcidlne zalezitosti alebo si
vytvorit' vSeobecnejSiu predstavu o marketingu v konkrétnej situacii, nie je
nevyhnutné venovat sa vSetkym krokom alebo byt vo vSetkych pripadoch
maximalne podrobny. Pokial' ide o pracu s koncepciou, v prvom kroku treba
nad kazdym jednym bodom rozmyslat a vypracovat k nemu aspon ramcoveé

T SOVIAR, J.: Simplification of marketing scheme for business start-ups. In Communications — Scientific letters of
the University of Zilina, no.4, Volume 13, 2011:, p. 55-57. ISSN 1335-4205.
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poznamky. Nasledne je nutné zamysliet sa nad potrebnou, ¢i pozadovanou
mierou analyzy v jednotlivych krokoch. Nakoniec sa pristupi k podrobnému
a €o mozno najpresnejSiemu zodpovedaniu uvedenych otazok.

1. Poznajte vas produkt!

»Za produkt sa z marketingového hladiska povazuje vsetko, Co mbze byt
na trhu ponukané ako objekt zaujmu o nadobudnutie do viastnictva alebo
spotreby. Do tohto pojmu su teda zahrnuté predmety, vyrobky, sluzby, ale aj
myslienky, népady, informacie &i softvér“.2 Cize technoldgie (chranené napr.
prostrednictvom obchodného tajomstva, Uzitkového vzoru a pod.), vyndlezy
chranené patentom a pod., pokial’ su predmetom obchodnych vztahov, je tiez
mozné oznacovat ako produkty. Podrobna znalost produktu alebo portfdlia,
s ktorym sa pracuje je pre marketing zasadna. V tomto smere ide najma o:

e technické a iné hlavné parametre daného produktu;

e proces vyroby, produkcie, transformacny proces;

e naklady na produkciu;

e moznosti, kde usetrit, napr. pri vy$Sej produkcii;

e komplexny produkt ako jeho zaruka, obal, servis, poradenstvo a pod.
Dopliujucou otazkou tykajucou sa produktu, ktora je sice formulovana
vS8eobecne, ale jej Ulohou je definovat konkrétne problémy, ktoré je potrebné
riesit je:

e Aké su najddlezitejSie problémy spojené s danym produktom?

e Ako sa prejavuju?
e PreCo vébec nastali?
e Aké su mozneé riesenia”?

2. Kto je zakaznikom pre tento produkt?

Zodpovedanie na tuto otazku je zasadné. Je absollutne nevyhnutné vediet,
pre koho je dany produkt uréeny. Hlavna metdda uréena na podrobnu analyzu
zédkaznikov sa oznaCuje ako segmentacia. Ide o rozélenenie zakaznikov do

238TRISS, J. - VODAK, J. - KUBINA, M. - JANKAL, R. - SOVIAR, J.: Marketingové riadenie. Zilina: Zilinska univer-
zita v Ziline, EDIS, 2009.(pocet stran?). ISBN 80-8070-680-7.
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skupin, ktoré su vnutorne homogénne a medzi sebou €o najviac heterogé-
nne, podla urcitych kritérii. Segmentacne kriteria, podla ktorych bude toto
rozClenenie vykonané, su napr. ekonomicke kritéria, potreba produktu, zivotny
Styl, vyuzivané technoldgie, odvetvie, predmet Cinnosti a pod. NajCastejSie ide
o ich kombinacie. V tomto zmysle je vhodné urcit primarny segment zakaznik-
ov — Cize presne tu skupinu, pre ktoru je dany produkt urCeny. Primarny seg-
ment by mal byt o mozno najkonkrétnejsi — v kontexte transferu technologif
z akademického prostredia do praxe by malo ist o konkrétne firmy.
Dopliujuce otazky, ktoré pomdzu spresnit urCenie primarneho segmentu, su:
e Aké su hlavné poziadavky primarneho segmentu pre dany produkt?
e Ako sa tieto poziadavky prejavuju alebo by sa mali prejavit na produkte
a produkcii?
e Ako sa tieto poziadavky prejavuju alebo by sa mali prejavit na ostat-
nych marketingovych aktivitach?
e Je mozné tieto poziadavky uspokojit?
e SU tieto poziadavky redlne?

3. Ako a kde sa o danom produkte dozvedia zékaznici?

Bez dopytu nie je biznis. Nezaujem zakaznikov o produkt mdze mat niekolko
pri¢in (cena, dostupnost, nevhodnost produktu pre cielovy trh, produk-
ty konkurencie atd"). Castou priinou, pokial je v&etko ostatné nastavené
relativne spravne, je nespravna alebo nedostatocna marketingova komu-
nikacia. Marketingova komunikacia je dnes relativne samostatné ekonom-
ické odvetvie. Masové média su najdrahsie, tradicné komunikacné kanaly
sU zahltené a venuje sa im stale mensia pozornost. Na zaklade podrobne;j
znalosti primarneho segmentu je mozné urcit média a techniky, ktoré su
vhodné pre jeho oslovenie. V niektorych pripadoch to méze byt len e-mail
alebo prakticka prezentacia. Vysvetlit viastnosti a vyhody produktu je mozné
priamo u potencialneho zakaznika. Vyuzit je mozné taktieZ réznorodé veltrhy,
vystavy, konferencie a pod. Zaujimavu moznost v tomto smere predstavuju
napr. odborné Easopisy Ci tematicke relacie v rozhlase alebo televizii. Pri vy-




bere komunikacnych kanalov (pripadne aj nastrojov) je potrebné vzdy dbat
na pravidlo efektivity: vynalozit ¢o mozno najmenej prostriedkov na ¢o mozno

(primarneho segmentu). V tomto zmysle je vhodné odpovedat na nasledu-
juce ramcové otazky pre aplikaciu marketingovej komunikacie:
Koho chcem oslovit?

e Kolko penazi mam na to?

e Co chcem povedat?

e Aké zvolim prostriedky?

e Aké zvolim média?

e Aky bude ¢asovy a frekvencny ramec?

e Co zvladnem a v om budem potrebovat pomoc?

e Aké to bude mat priblizné efekty?

Doplfiujuca otazka, ktord je mozné poloZit znie:

e Ktoré vlastnosti daného produktu je mozné povazovat za natolko
podstatné, aby sa komunikovali zakaznikom? V tomto kontexte je
potrebné sa zamysliet nad spravnym spdsobom, ako by mali byt tieto
vlastnosti komunikované.

4. Ako sa dany produkt dostane k zakaznikom?
V tomto pripade hovorime o distribucii — distribuénom systéme alebo
distribucnej sieti. Taktiez ide o miesto, kde sa zakaznik s produktom stretava
(miesto predaja, webova stranka, e-shop a pod.). Cielom pre zakaznika ma
byt komfort, bezpecnost a rychlost dodania. Cielom pre firmu ma byt to isté
v zmysle obdrzania platby od zékaznika a jeho spokojnost. V Specifickom
pripade transferu technoldgili mozno hovorit o celkovom spbsobe dodania
produktu zékaznikovi: prototyp, technickd dokumentdcia, patent a pod. Aj
v tomto pripade platia vysSie uvedené zasady.
Doplfujuce otazky opat umoznia spresnit nase uvazovanie:

e Je spbsob naSej distribucie pre zakaznika komfortny, bezpecny a

rychly? Ak nie, o mb&zeme urobit, aby to tak bolo?
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e Ma miesto predaja vplyv na nasho zéakaznika? Ak ano, aky?

5. Kolko bude dany produkt stat, kolko je potrebné zarobit, aby bol gene-
rovany potrebny zisk, za akych okolnosti je mozné poskytnut zaka-
znikovi zlavu?

Vyslednu cenu produktu je mozné urcit zodpovedanim nasledujlcej otazky:
Kolko je potrebné zarobit, aby vznikol Zelany zisk? Pre zodpovedanie tejto
otazky je potrebné vediet o nakladoch na produkciu, o cenach potrebnych li-
cencii, o daniach, poplatkoch a pod. Taktiez je vhodné hned od zaliatku
uvazovat o systéme zliav (mnoZstevné, blizkost dodania, rychlost platby,
spbsob platby, barter a pod.). Rovnako dobré je poznat a sledovat ceny
konkurentov. Je vhodné tiez zistit, Ci tieto ceny trh (zakaznici) akceptuje, ako
aj hlavné suvisiace dévody.

Doplfujlce otazky:

e Ktoré naklady sa v najvacsej miere podielaju na vyslednej cene daného
produktu? Je mozné ich znizit, pripadne eliminovat?

e Je mozné uplatnit pre dany produkt nejaku cenovu stratégiu?

e Kto a za akych podmienok dostane zlavu?

6. Kto je konkurencia daného produktu, v ¢om su dobri a preco to tak je
(a naopak)? V com su odlisni? Preco by si zakaznici mali vybrat prave
vas produkt?

Na tomto mieste treba uvazovat o substiticii — &ize o vSetkom, o mbze

zastupit vas produkt v oCiach zékaznika. Konkurencia nie je len priama (ho-

mogénna), ktora ponuka podobné alebo rovnaké produkty ako vy, ale aj ne-
priama. Prave tato sa oznacuje ako substitu¢na a ponuka rézne produkty
rovnakej skupine spotrebitelov, ktoré sa vSak mbzu vzajomne zastupit.

Doplrujuce otazky:

o Co sa mozete naucit od konkurencie?
e Aké su hlavné silné a slabé stranky konkurencie?
e Kde av ¢om im mbzete konkurovat?
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 Co je najvaznejsim substititom daného produktu?
e Aka je jeho najdodlezitejSia konkurencéna vyhoda?
e Je mozné vyuzit ju alebo eliminovat?

7.  Kto mbze byt vasim partnerom, ako partnerstvo vytvorit a udrzat tak,
aby bolo vyhodné pre vSetkych zucastnenych?
Partnerstvo a kooperacie sa dnes chapu ako strategické postupy. Pre
zacinajuce podnikanie, najma v oblasti technoldgil, je vZdy mozné najst nejaké
podporné mechanizmy: sutaze, podnikatelské inkubatory, klastre, sietové
organizacie a pod. Pri vyuziti partnerstva je vzdy dolezité polozit si nasledu-
jucu otazku: Aké vyhody dostanem a ¢o budem musiet ponuknut? V pri-
pade dusevného vlastnictva je pre univerzity a vedeckovyskumné organizacie
potencialnym kltucovym partnerom Centrum vedecko-technickych informacif
SR (CVTI SR), ktoré poskytuje komplexnu podporu v oblasti transferu tech-
noldgii do praxe, a to prostrednictvom bezplatného poskytovania expertnych
sluzieb. Tieto sluzby su okrem ochrany duSevného vlastnictva zamerané aj
na realizaciu marketingovych aktivit, podporu pri vedeni negociacnych rozho-
vorov, vyhladdvanie partnerov pre udelenie licencie a pod.
Doplfujuce otazky:
e Kto je alebo by mal byt najdoéleZitejSim partnerom pri predaji daného
produktu?
e Aké vzajomneé vyhody su poskytovaneé alebo by sa mali poskytovat?
e Za akych podmienok bude partnerstvo funkéné a naopak?

8. Aké iné prilezitosti, hrozby, obmedzenia alebo trendy existuju na pred-
metnom trhu?

Trh je ovplyviovany mnozstvom externych faktorov. Na jednotlivé pripady

pbsobia vzdy rézne faktory a ich vyznam sa meni. Transfer technoldgif je

v tomto zmysle Specificky. Tu je vhodné podrobovat analyze najma aktualne

technologické trendy v danej oblasti, potreby priemyselnej praxe, aktualne

prelomové objavy, prip. radikalne zlepsSenia. UrCite netreba zabudat ani na
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legislativne faktory (napriklad obchodné pravo, obcianske pravo, dane,
poplatky, réznorodé legislativne zmeny a pod.), ekonomicky vyvoj na trhu
(mzdy v odvetvi, investicie, HDP a pod.), socidlnokultirne faktory (v B2B
napr. firemna kultura, aktualne manazérske trendy) a iné.

Doplfujuce otazky:

e Ktory z uvedenych faktorov (technologické trendy, potreby priemysilu,
legislativa, stav trhu, veda a vyskum atd.) ma na dany trh (produkt)
najvyraznejsi vplyv.

e Ako sa tento vplyv prejavuje?
e Ako nan spravne reagovat?

9. Ake suvase hlavne marketingove (obchodné, podnikatelské) cicle”
Tieto ciele by mali byt Specifické — konkrétne. Mali by reflektovat na zistenia
z predchadzajicich otdazok a podrobne ich konkretizovat. Hlavnym cielom
marketingovych aktivit vramci transferu technoldgii je primarne predaj produk-
tu zékaznikovi, ¢o vSak bude so sebou zvyCajne prinasat aj udelenie licencie
alebo prevod majetkovych prav k patentu (alebo inému predmetu dusevného
vlastnictva) firme, ktora to vyuzije vo svojom transformacnom procese. UrCite
by mali byt Specifikované dalSie ciele, Ci uz hlavné alebo sekundarne. Napr.
udrZiavat a rozvijat partnerstvo s CVTI SR, rozvijat spolupracu s firmou, ktorej
bola udelena licencia (predana) na buducich modifikaciach a vylepSeniach
danej technoldgie a pod. Ciele su hierarchizované a vzajomne spolu suvi-
sia. Vhodnym nastrojom pre zobrazenie vzajomnych suvislosti medzi cielmi,
postupmi a zdrojmi na ich dosiahnutie je Ganttov diagram (tiez graf, prip.
tabulka).® Rovnako vhodnou poméckou pre presné a spravne formulovanie
cielov je metdda S.M.A.R.T.4

10. Aké su plany a strategické postupy pre naplnenie vytyCenych cielov?
V zmysle zjednodusenia a sprehladnenia celého procesu je vhodné vypracovat
podrobné postupy pre naplnenie stanovenych cielov. Na druhej strane

S BlizSie http://en.wikipedia.org/wiki/Gantt_chart
4 BlizSie http://www.projectsmart.co.uk/smart-goals.html; http://en.wikipedia.org/wiki/SMART _criteria
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v manazérskej a marketingovej literatlre existuje velké mnozstvo postupov,
ktoré je pre tento Ugel mozné priamo vyuzit. Ci sa uz bude postupovat podia
koncepcie popisanej v odbornej literature alebo samostatne, je potrebné
dodrzat nasledujuce zasady:

e |ogicka Struktura: Definovat hlavné procesy a prepojit ich navzajom
tak, aby umoznili dosiahnut’ vytyCené ciele. Rozdelenie do logickych
faz, ¢i hlavnych celkov.

e Casové horizonty: Kazdy proces, ¢innost a pod. by mal byt vykonany
v urcenom case.

e Priradenie kompetenci.

e Tvorba rozpoctu.

e Moznost vyuzit vizualizaciu, napr. pomocou Ganttovych tabuliek a pod.

Kontrolovat!

Pokial su marketingové plany hotové, je aj produkt pripraveny na to, aby bol
uvedeny na trh. Do planovania je vzdy potrebné nastavit aj kontrolné mecha-
nizmy. Je nutné kontrolovat plnenie a splnenie hlavnych Uloh, ¢innosti a pod.
V pripade nutnosti je mozné vykonat v planoch korekcie. Medzi doélezité
¢innosti patri aj pravidelna kontrola plnenia jednotlivych cielov. Jednotlivé
kontrolné body mézu byt nastavené napr. priamo v Ganttovej tabulke.

Aktudlne sa napr. na univerzitach zacinaju profesionalne venovat market-
ingovym aktivitam pracoviska (centra) transferu technologii. SluZia ako
dblezita podporna Struktura pre komercializaciu vysledkov vedy a vyskumu.
V pripade zaujmu je mozné vyuzit ich sluzby.
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4.1
Moznosti pre partnersku spolupracu
pri transfere technoldgii

V dnesnej dobe je uz takmer nemozné realizovat vyskum samostatne iba
v ramci jednej institlicie a oCakavat velky posun vpred pri vytvarani vysledkov,
ktoré by mohli mat komercny potencial. Potreba partnerskej spoluprace sa
tak stava prioritou a jej zaisteniu by malo venovat pozornost vedenie institUci
a v praktickej podobe najma pracovnici centier transferu technolégii (CTT).

O potrebe partnerskej spoluprace mozno hovorit najbeznejsie v dvoch pripa-
doch - partnerska spolupraca predtym, nez su vysledky vyskumu a vyvoja
(duSevné vlastnictvo) vytvorené a spolupraca iniciovana az potom, ked su
tieto vysledky k dispozicii.

Do prvej kategorie mozno zaradit’ napriklad vyskumné a vyvojové projekty.
V tomto pripade sa institucia snazi vyhladat vhodného partnera / partnerov
s cielom dosiahnut spolo¢nym Usilim planované vysledky, ktoré by nasledne
mali komer¢ny potencidl. V idealnom pripade by tato spolupraca mala zahtnat
i spolupracu po vytvoreni vysledkov, a teda spolo¢né Usilie pri transfere tych-
to vysledkov do praxe. Patri sem aj pripad objednavania si vyskumnych prac
alebo vytvorenia vysledkov, kedy to objednavatel robi prave s cielom vyuzit
vysledky tejto objednavky pre seba alebo s Umyslom ich dalej transferovat.

Druha kategoria partnerskej spoluprace pri transfere technoldgii sa tyka
napriklad prevodu prav k predmetom dusevného viastnictva, respektive k uz
vytvorenym vysledkom. VVyhladat partnera je ¢asto potrebné i v pripade, ked'
ma institUcia zaujem udelit’ licenciu k svojim vysledkom alebo pri zakladani
spin-off firmy.

VysSie uvedené kategdrie partnerskej spoluprace su oznacované ako formalne
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spbsoby partnerskej spoluprace. Okrem tychto foriem pozname v praxi aj
ich neformalne obdoby, ktorym tieZ predchadza proces vyhladania vhod-
ného partnera. K neformalnemu spbsobu transferu technoldgii tak dochadza
napriklad v ramci mobility vyskumnikov, teda v ramciich stézi alebo doCasnych
pracovnych zapojeni v inych institlciach alebo vo firmach. Vyskumnici tymto
spbsobom ziskavaju nové poznatky na docasnom pdsobisku a zaroven pri
svojej praci vyuzivaju poznatky ziskané u svojho pdvodného zamestnavatela.
KedZe takato mobilita ma ¢asto konzekvencie v oblasti dusevného viastnictva
(napriklad kto vykonava prava k vysledkom vytvorenym vyskumnikom pocas
mobility), je potrebné najst’ pre mobilitu vhodného a spolahlivého partnera
a vyriesit' s nim vopred zmluvne okrem finanénych otazok aj tieto otazky.

4.2
Formy partnerskej spoluprace

Partnerska spolupraca, tak ako bolo blizSie uvedené v materiali DV a TT 3, sa
realizuje najma nasledujucimi formami:
e spoloc¢ny vyskum - realizacia vyskumu v ramci spoluprace
e zakazkovy vyskum - realizacia vyskumu na objednévku pre partnera
e komercializacia DV - prevod prav k predmetom dusevného vlastnictva
(,poredaj®)
e komercializécia DV — udelenie licencie

Spoloény a zéakazkovy vyskum, spoloéne oznadované ako zmluvny vyskum,
nemusia vzdy nevyhnutne viest k typickym formam transferu technoldgii, teda
k ,predaju“ alebo k udeleniu licencii k predmetom DV, viac o spolonom
a zakazkovom vyskume v materiali DV a TT 3. Vysledky zmluvného vyskumu
by vSak mali vzdy predstavovat pridand hodnotu pre jeho partnerov. Preto
planovanie zmluvného vyskumu, vratane vyhladania vhodného partnera, by
v dlhodobom horizonte malo mat za ciel vyuzivat komercny potencial produ-
kovanych vysledkov aj formou licencovania a prevodu prav k predmetom DV.
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V praxi je preto idealnou situacia, kedy jednym z partnerov spoloéného vys-
kumu je partner, ktory ma skisenosti s transferom technoldgii (napr. partner
z0 sukromného sektora) a vie tak spolocny vyskum riadit smerom k praktick-
ému vyuzitiu jeho vysledkov.

Na druhej strane je potrebné si uvedomit, Ze k samotnému transferu tech-
noldgii, napriklad formou udelenia licencii, méze déjst uz v priebehu napriklad
spolo¢ného vyskumu. Partneri spolo¢ného vyskumu Casto zacinaju spolu-
pracu uz s nejakym vychodiskovym DV, ktoré bolo vytvorené pred zacatim
spoluprace a na ktoré si mézu, pre potreby realizécie spoluprace, udelit’ li-
cenciu. Partner v takomto pripade méze profitovat nielen z transferu vysled-
kov spolupréace, ale i z transferu svojho vychodiskového DV. Pri vyhladavani
vhodnych partnerov pre spolocny vyskum je preto vhodné zodpovedat si,
okrem iného, aj otazku, &i by potencidlny partner mohol mat zaujem aj o
sUcasné vychodiskové DV, a podla toho aj koncipovat projekt spoluprace.

4.3
Zmluvy

So zacCatim partnerskej spoluprace zvyCajne suvisi vymena informacii, aj
takych, ktoré su pre strany partnerskej spoluprace hodnotné a ktoré by si za
inych okolnosti neposkytli. Méze ist o informacie, na ktorych utajovani ma
jeden z partnerov zaujem (napriklad plan ziskat v buducnosti priemyselno-
pravnu ochranu; obava z neopravneného vyuzivania danych informacii, t.j.
bez naleZitého pravneho podkladu, napr. vo forme licencnej zmluvy). Pojde
tiez o informacie spocivajuce napriklad v strategickom planovani vyskumného
projektu alebo obchodnej spoluprace. Vhodné je preto uvazovat o ochrane
tychto informacii eSte predtym, ako je partnerska spolupraca formalne zm-
luvne upravena.

S touto situaciou podita aj ustanovenie §271 Obchodného zakonnika,! podla

ktorého pokial niektora zo stran oznaci poskytovane informacie za doverne,
" Zakon ¢. 513/1991 Z. z., Obchodny zékonnik v zneni neskorsich predpisov
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sU tieto informacie chranené. Moze ist o informaciu poskytnutu pisomne
alebo Ustne, pricom aj jej oznaCenie za déverni moze byt pisomné alebo
Ustne. Pre pripad sporu a unesenia dbkazného bremena je nanajvys vhodné
oznaCovat informacie za déverné pisomnou formou (vyhlasenie o ddévernosti
informacii). Obchodny zakonnik dalej uvadza, Ze strana, ktorej boli informacie
poskytnuté, ich nesmie prezradit tretej osobe ani vyuzit pre svoje potreby
v rozpore s ich Ucelom. Tato ochrana trva bez ohladu na to, ¢i dojde k uzat-
voreniu zmluvy (napriklad zmluvy tykajlcej sa partnerskej spoluprace) alebo
nie. Takto su chranené aj informacie, ktoré boli oznacené za dbéverné a nie
je podmienkou, aby Slo o informacie charakteru obchodného tajomstva. Na
rozdiel od obchodného tajomstva? je pre definiciu dévernych informaci ro-
zhodujuce subjektivne hladisko, t. j. vbla zmluvnej strany oznadit' poskyto-
vané informacie za dbéverné bez toho, aby tieto poskytované informacie
museli spifiat nejaku zakonnu definiciu. Porusenie vy$sie uvedenej povinnosti
mdbze viest k povinnosti nahradit Skodu.®

Namiesto oznacenia predmetnych informacii za déverné je dalSou moznostou
uzatvorenie dohody o ochrane dovernych informacii. Tato zmluva mdze vopred
vymedzit, ze vSetky informacie doposial nezverejnené niektorou zo stran, ale-
bo informéacie nie vSeobecne zname, sa budu povazovat za doverné. Kedze
ide o vymedzenie dbvernych informacii ex ante, a teda nejde o oznaCenie
konkrétnych poskytovanych informéacii, je velmi ddlezité precizne zadefinovat
pojem ,dbverné informacie”. Tak ako bolo uvedené v pripade oznacenia
konkrétnych poskytovanych informacii za dbverné, aj v tomto pripade je
vhodné uviest, aku formu maju mat tieto informacie (Ustna, pisomna) a &i je
potrebné vyslovne ich oznacovat ako déverné.

Zmluvne strany, teda buduci partneri, sa zvyCajne oznacuju ako poskytovatel
a prijemca dévernych informacii. Nie je vylucené, aby kazda zo stran mala
postavenie poskytovatela a prijemcu zaroven.

2 Ustanovenie § 17 zékona ¢. 513/1991 Z. z., Obchodny zakonnik v zneni neskorsich predpisov
¢ Ustanovenie § 271 ods. 1 zékona ¢. 513/1991 Z. z., Obchodny zakonnik v zneni neskorsich predpisov
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Predmetom zmluvy je povinnost utajovat déverné informécie, resp. tieto
pouzivat len k uréenym ucelom.

Tento typ zmluvy zvy€ajne obsahuje vynimky z povinnosti utajovat informacie
oznacené druhou zmluvnou stranou ako déverné, napriklad pokial prijem-
ca disponoval spristupnenou dévernou informaciou pred jej spristupnenim
poskytovatelom, alebo ak sa déverna informacia stala verejne znamou.

Zmluva by mala tiez obsahovat podmienky, za ktorych prijemca (napr. firma,
institucia) méze déverné informacie spristupnit svojim zamestnancom pri-
padne inym presne vymenovanym subjektom zainteresovanym na partner-
skej spolupraci.

Sankcie bezne obsiahnuté v tychto zmluvach spocivaju v povinnosti zaplatit
zmluvnu pokutu, priom sa odporuca, aby si zmluvné strany dohodli, ze pra-
vo na nahradu sSkody tymto nebude dotknuté.

V pripade cezhrani¢nej partnerskej spoluprace zmiluva zvyCajne upravuje aj
rozhodné pravo a sposob riesenia sporov.

Samotna partnerska spolupraca vo forme zakazkového alebo spolocného
vyskumu, resp. vo forme udelenia licencii ¢i prevodu prav k predmetom DV
sa upravi najCastejsie:
e zmluvou o spolupraci — spolo¢ny vyskum
e zmluvou o (nehmotné) dielo — zakazkovy vyskum
e licen¢nou zmluvu — poskytovanie licencie
e zmluvou o prevode prav k predmetom DV — ,predaj”
Viac informacii o vySSie uvedenych zmluvach je k dispozicii v materiali DV
aTr3.4

4 http://nptt.cvtisr.sk/buxus/docs/Dusevne_viastnictvo_a_transfer_technologii_3.pdf
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4.4
Vyhladavanie partnerov

Existuje niekolko moznosti pre vyhladanie partnerov pre spolupracu v ramci
TT, z ktorych kazda ma svoje vyhody a nevyhody. Patri sem napriklad nadva-
zovanie kontaktov na vedeckych konferenciach, ucast na Specializovanych
tzv. networkingovych podujatiach, vyhladavanie v databazach techno-
logickych ponuk a dopytov, databazach B2B (Business to Business),
vyhladavanie prostrednictvom Specializovanej agentury pripadne prostred-
nictvom pracovnikov verejného subjektu financujuceho partnersku spolu-
pracu.

Bez ohladu na spbsob vyhladavania partnerov sa do popredia dostava
nezastupitelna uloha pracovnikov CTT, ktori sa angazuju vo vacsine pripa-
dov vyhladavania partnerov a zaroven informuju zamestnancov institlcie,
v ktorej pdsobia, 0 moznostiach vyhladavania partnerov a konkrétnych
ponukach spoluprace.

S ohladom na vysSie uvedené je zrejmé, ze CTT by malo mat stabilnu
poziciu smerom dovnutra institucie, teda napriklad mat moznost pravi-
delne sa stretavat s vedenim institlicie a s konkrétnymi zamestnancami,
ktori maju zaujem o partnerskud spolupracu.

Rovnako dolezité je budovat poziciu CTT aj smerom navonok a urobit tak
danu instituciu atraktivnym partnerom pre spolupracu — v tomto pripade
je vhodné vytvorit prehladnu webovu stranku s informaciami o tom, aky
druh spoluprace mbze institicia ponuknut a o aky ma zaujem; publikacia
informacnych materidlov o CTT a inStitdcii a iné marketingové aktivity; ucast
pracovnikov CTT na vybranych podujatiach urCenych pre nadvazovanie
partnerskej spoluprace; vymena informacii medzi pracovnikmi CTT réznych
institucii, t. j. vytvorenie neformalnej platformy pre vymenu skusenosti.
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Moznosti pre vyhladanie partnerov pre spolupracu v ramci TT:

SPOSOB KTO VYHODY NEVYHODY
Vyhladavanie Zamestnanci | Neformalny Potrebné je
partnerov na institucie osobny kontakt | nepodcenit
vedeckych samostatne dalSie pisomné
konferenciach (vyskumnici) kontaktovanie
po 0sobnom
stretnuti a snahu
formalizovat
spolupracu
(projekty,
konkrétny TT,...);
s dlhsim asovym
odstupom klesa
pravdepodobnost
dalSej spoluprace
Ucast na Pracovnici Moznost Ako v pripade
Specializovanych | CTT prezentacie vyhladavania
podujatiach toho, o mbze | partnerov na
uréenych inStitucia vedeckych
k nadvézovaniu ponuknut pred | konferenciach
partnerskej Zamestnanci | mnozstvom
spoluprace inStitucie potencialnych
samostatne partnerov
(vyskumnici)
Neformalny
osobny kontakt
\Wyhladavanie Najma Databazy Chyba prvotny
v databazach pracovnici obsahujuce neformalny osobny
CTT mnozstvo kontakt
detailov -vedu
k vyhladaniu
partnera z
poZadovanej
oblasti
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Wyhladavanie Najma Pokial formou | Chyba prvotny
prostrednictvom | pracovnici vyplfovania neformalny osobny
agentury CTT formularov kontakt

— moznost
presne
Specifikovat
svoje
poziadavky

Agentury -
¢asto maju

k dispozicii
zoznam
databaz,

a preto odpada
nutnost
vyhladavania v
databazach

4.5
Databazy

Databazy, ktoré mézeme ndjst pri vyhladavani partnerov pre spolupracu v TT,
mdzeme rozdelit na databazy, ktoré ponukaju napriklad:

e Zoznam subjektov pre spolupracu

e Zoznam ponukanych a dopytovanych technolégii od
konkrétnych subjektov

e Zoznam vysledkov vyskumu a vyvoja od konkrétnych subjektov

e Zoznam konkrétnych vyrobkov
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Priklady konkrétnych databaz a informacie, ktoré poskytuju:

¢ CORDIS - https://cordis.europa.eu/partners/web/guest/home
e moznost umiestnit svoj profil (profil vedca, ktory
ma moznost uviest instituciu, v ktorej podsobi)
a vyhladavat v databaze moznych partnerov
(podla oblasti pdsobnosti a podla krajiny)

e ponuky zapojenia sa do konkrétnych projektov/navrhov

e IDEAL-IST - http://www.ideal-ist.eu/partner-search/pssearch
e vyhladavanie partnerov pre spolupracu
v oblasti informacnych a komunikacnych technoldgit

e CZELO - http://www.czelo.cz/nabidky-spoluprace
e databaza moznych partnerov podla oblasti vyskumu

e EEN - databazy siete Enterprise Europe Network
http://www.een.sk/old/content.php?id=136

e KOMPASS - http://www.kompass.com
e vyhladavac firiem a vyrobkov ; obsahuje viac
ako 3.5 miliéna spolo¢nosti
e obsahuje najméa sekcie pre vyhladavanie
dodavatelov a odberatelov

e EUROPAGES - hitp://www.europages.com
e moznost vyhladavania firiem pre spolupracu
podla oblasti ginnosti

e ALBERTINA - www.albertina.cz
e databaza ¢eskych a slovenskych firiem

e moznost zaklpenia databdzy na DVD LUSTRATOR
http://lustrator.bisnode.cz
e slUzi na preverovanie solventnosti firiem
v Slovenskej a Ceskej republike
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4.6
Domace a zahrani¢né agentury

NizSie sU uvedené priklady domacich a zahrani€nych institlcii a agentur
a popis ponukanych sluzieb vratane odkazov na ich stranky.

Centrum vedecko-technickych informacii SR (CVTI SR)

v ramci projektu NITT SK poskytuje verejnym vedeckovyskumnym instituciam
(bezplatne) expertné podporné sluzby, ktoré svojim rozsahom pokryvaju cely
proces transferu technoldgii z akademického prostredia do praxe. Zoznam
sluzieb, ako aj dalSie potrebné informacie je mozné najst na strankach Narod-
ného portalu pre transfer technoldgif (www.nptt.sk).

CVTI SR poskytuje v procese transferu technoldgii nasledujicu podporu:
e odhad komeréného potencialu DV
e pripravaapodanie narodnych a medzinarodnych patentovych prihlaSok
a prihlasok dalsich predmetov priemyselného viastnictva
¢ Uhrada patentovych a inych spravnych poplatkov
¢ vyhladavanie partnerov pre komercializaciu DV
e priprava licencnych a inych zmitv
e asistencia pri zakladani a rozvoji spin-off firiem
e marketingové aktivity
e organizacia odbornych podujati (konferencie, seminare, workshopy)
e komplexné poradenstvo a konzultacie
e prevadzka Narodného portalu pre transfer technoldgif
¢ iné podporné sluzby a zdroje informacif

ENTERPRISE EUROPE NETWORK

poskytuje komplexné poradenstvo a podporu v oblasti podnikania, inovacif
a vyskumu. Pokial’ ide o vyhladavanie partnerov pre spolupracu, EEN SR
disponuje databazou pre spolupracu podnikatelov, databazou technologick-
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ych ponuk a dopytov a databazou vysledkov VaV (vid kapitola 4.5).

EEN CR disponuje databazou profilov v rdmci tzv. technologickej spoluprace
(http://www.enterprise-europe-network.cz/cs/vyhledavani-partneru/techno-
logicka-spoluprace).

IGLO RTD NETWORK

je siet kontaktnych styénych pracovnikov jednotlivych §tatov EU a mimo EU,
sidliacich v Bruseli, ktorf maju k dispozicii bohatt databazu profilov zo svojich
krajin a v pripade zaujmu dochadza k vymene tychto profilov medzi tymito
pracovnikmi a nasledne k rozposlaniu zaslaného profilu do jednotlivych krajin.
Viac informacii je mozné najst na internetovej stranke: hitp://www.iglorid.
org/services/partner.html.




NARODNA INFRASTRUKTURA PRE PODPORU TRANSFERU
TECHNOLOGII NA SLOVENSKU — NITT SK

Centrum vedecko-technickych informacii SR implementuje narodny projekt
Narodna infrastruktura pre podporu transferu technoldgii na Slovensku — NITT
SK, ktorého strategickym cielom je vytvorenie a implementacia narodného
systému podpory transferu technoldgii a poznatkov nadobudnutych vyskum-
no-vyvojovou ¢innostou do hospodarskej a spolocenskej praxe (NSPTT).

NSPTT je systém, v ramci ktorého su Ucastnikom systému (verejné aka-
demické a vedeckovyskumné institlicie) poskytované expertne podporne
sluzby v procese transferu technoldgii. Institdcie, alebo centra transferu
technoldgil pri nich zriadené, sa o tieto sluzby mézu uchadzat prostrednic-
tvom Narodného portalu pre transfer technoldgii (NPTT) v Centre transferu
technoldgil pri CVTI SR zadanim poziadavky na sluzbu. Expertné podporné
sluZby suU poskytované bezplaine.

Narodny portal pre transfer technolégii
m Poskytované sluzby v procese transferu technologif
e Expertné podporné sluzby
e ResSersné sluzby
m Poskytované vzorové materialy
e \/zorové zmluvy a dohody
e \/zorové interné smernice
e Metodické materidly
m Informacné zdroje
e Zoznamy databaz
= Databazy technologickych ponuk a dopytov
= Databazy predmetov priemyselného viastnictva
= Databazy firiem, vyrobkov a sluzieb
e Databaza expertov pre proces transferu technoldgi
e Odborna literatura (publikéacie a periodika)
Podujatia
Profily vedeckovyskumnych institucif




SLOVNIK POJMOV

Centrum transferu technologiln (CTT) — Specializované pracovisko pri akademicke;
alebo vedeckovyskumngj institucii, ktorého Ulohou je poskytovat” akademickym
pracovnikom informacie a potrebnu podporu pri realizacii transferu technoldgi.

Centrum vedecko-technickych informacic SR — narodné informacné centrom
a Specializovana vedecka verejna kniznica Slovenskej republiky zamerana na tech-
nické odbory a vybrané oblasti prirodnych, ekonomickych a humanitnych vied.

Dusevne viastnictvo — majetok nehmotnej povahy, ktory je vysledkom tvorivej
¢innosti ludského myslenia. Hodnota dusevného viastnictva zavisi najméa od miery
jeho nasledného vyuzitia a prinosu pre jedinca, spolo¢nost a schopnosti vyvolania
tvorby dalsich produktov. Chranené dusevné viastnictvo méze byt predmetom
transferu technologil.

Komercialzacia — proces v ramci ktorého sa chranené duSevné viastnictvo
akademickej institicie za Specifikovanych podmienok spristupni zastupcom
komercnej sféry za uUcelom wyvoja technoldgie do produktu vhodného pre
umiestnenie na trhu a za ucelom umiestiovania tychto produktov na trhu.

Ochrana dusevneho viastnictva —proces, v ramci ktorého sa technoldgii zabezpedi
priemyselnopravna ochrana alebo sa technoldgia identifikuje ako spadajica pod
ochranu dusevného viastnictva podla autorského zakona.

Technologia — vystup vedeckovyskumnej Cinnosti akademickej institdcie, ktory
je mozné previest do komerCnej sféry pre prakticke vyuZitie.

Transfer technologit (TT) — prenos poznatkov, vynalezov, know-how, technologil,
postupov a pod. z akademickej sféry do komerCnej sféry. Tento prenos je re-
alizovany udelovanim licencii, prevodom prav k dusevnému viastnictvu, konzul-
téciami, zmluvnym vyskumom, zakladanim ,spin-off* firiem. Transfer technologi
v sebe zahffa ochranu dusevného viastnictva a komercializaciu.




Centrum vedecko-technickych informacii SR
Centrum transferu technoldgii pri CVTI SR

Lamacska cesta 8/A
811 04 Bratislava |
Slovenska republika

email: nptt@cvtisr.sk
web: www.nptt.sk

Viac informacii o ochrane a komercializacii duSevného vlastnictva ako aj

o aktivitach Centra transferu technologii pri CVTI SR v tejto oblasti naj-

dete na Narodnom portali pre transfer technologii — NPTT (www.nptt.sk).

Prostrednictvom NPTT si mbzete objednat aj reSerSné a expertné podporné
sluzby vyuzitelné v procese transferu technoldgii.
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Tato monografia bola spracovana v ramci implementacie narodného projektu Narodna
infrastruktura pre podporu transferu technoldgii na Slovensku - NITT SK







