


Научные результаты должны коммерциализироваться 

Знания 
Идеи 

Университеты 
  

Инновационные 
разработки 

Патенты/ 
Свидетельства 

Коммерциализация результатов научных исследований представляет собой процесс вовлечения их в 
экономический (коммерческий) оборот в различных сегментах национального и глобального рынков.  

 
Для этого они должны быть трансформированы таким образом, чтобы этот интеллектуальный продукт 

был востребован экономикой, имел спрос. 

Предприниматели 
Компании 

Инфраструктуры 

ЦТТ 
Бизнес-инкубаторы/ 

Научные- инкубаторы  
Бизнес-акселераторы 

 МИП  
Start-up 

 Особые налоговые зоны 



Коммерциализация результатов 

Условия, способствующие инновациям и экономическому росту: 
 
 рынки с жесткой конкуренцией и состязательные рынки; 
 прочная и устойчивая инфраструктура НИОКР; 
 разумная политика и механизмы развития взаимосвязи между 
наукой и инновациями; 
 эффективные и транспарентные системы регулирования; 
 значительный акцент на образовании на всех уровнях.  



Коммерциализация результатов 

Пример компании «Gillette» 
Когда эта компания стала лидером в сфере 
производства бритв (выпустив бритву Gillette 
Sensor), она продолжила активные инвестиции в 
НИОКР. 
В существующие бритвенные устройства были 
внесены некоторые инновационные улучшения, и 
компания решила, что настало время выводить 
бритву Sensor с рынка. Она представила бритву 
Mach 3 еще до того, как начали снижаться продажи 
бритвы Sensor. Бритва Mach 3 стала новым лидером 
в этой отрасли.  

Пример компании «Xerox» 
Компания доминировала на рынке фотокопиро-
вальной техники благодаря производству крупных 
фотокопировальных устройств, которые могли 
использоваться только в так называемых фотокопи-
ровальных центрах. 
Компания Xerox не смогла предвидеть рост спроса 
на настольные копировальные устройства (которые 
были разработаны HP или Canon), из-за чего она 
потеряла значительную долю рынка, хотя в тот 
период на рынке отмечался существенный рост.  



Модели создания инновационных технологий (ИТ) 

Модель «Проталкивание технологий»  
 

Центральная роль в процессе создания инноваций 
принадлежит предпринимателю. В этом случае 
главная движущая сила экономического роста 
обусловлена ИТ, основанными на тех новых 
методах, которые были разработаны новатором. 
 
НИОКР проводится исключительно в академичес-
ких целях, ради поиска нового и без стремления 
удовлетворить ту или иную потребность человека 
или общества. 
 
Чаще всего в результате создаются изобретения 
либо технологии, чуждые рынку, разрушающие 
или смещающие существующие товары или услуги. 
Коммерциализацию таких инноваций нередко 
называют проталкиванием технологий, так как 
технологию «проталкивают» на рынок, который 
пока к ней не готов.  

Модель «Притяжение рынка»  
(ее также называют моделью  

«Притяжение спроса»)  
 
Инновации, появляющиеся на рынке 
благодаря целевым НИОКР (на основе 
потребностей потребителей), обусловлены 
притяжением рынка (или притяжением 
спроса). 



Коммерциализация результатов 

«ОКНА ОТКРЫТЫХ ИННОВАЦИЙ» — это механизмы, которые позволяют собирать, 
экспертировать и рассматривать внешние инновационные предложения и проекты. 

https://digital-natt.ru/ 
 
https://rostec.ru/konkurs/ 
 
https://innovations.severstal.com/?ysclid=m50nf699xm336208598 
 
https://eoi.rzd.ru/front/(X(1)S(jirmbg5mzvxs2wvxcajj10na))/?AspxAutoDetectC
ookieSupport=1&ysclid=m50nfo2f6a261299980 
 
https://www.oknogazprom.ru/?ysclid=m50ngbehdx269740355 
 
https://innovaltai.ru/podderzhka/okna-innovatsiy 
 

https://digital-natt.ru/
https://digital-natt.ru/
https://digital-natt.ru/
https://rostec.ru/konkurs/
https://innovations.severstal.com/?ysclid=m50nf699xm336208598
https://eoi.rzd.ru/front/(X(1)S(jirmbg5mzvxs2wvxcajj10na))/?AspxAutoDetectCookieSupport=1&ysclid=m50nfo2f6a261299980
https://eoi.rzd.ru/front/(X(1)S(jirmbg5mzvxs2wvxcajj10na))/?AspxAutoDetectCookieSupport=1&ysclid=m50nfo2f6a261299980
https://www.oknogazprom.ru/?ysclid=m50ngbehdx269740355
https://innovaltai.ru/podderzhka/okna-innovatsiy
https://innovaltai.ru/podderzhka/okna-innovatsiy
https://innovaltai.ru/podderzhka/okna-innovatsiy
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Модели создания инновационных технологий (ИТ) 

Исходя из гипотез проталкивания технологий и притяжения рынка, 
технологические инновации обычно классифицируются следующим 
образом: 
 
процессные/продуктовые инновации (процессные инновации направлены на 
снижение затрат на производство продукции или деятельности по 
передаче продуктов); 
 

 радикальные инновации (базовые или фундаментальные знания направленные 
на создание абсолютно нового продукта);  
 

 подрывные инновации (вызывающие значительные изменения цены из-за 
значительного повышения эффективности); 
 

 поддерживающие инновации (последовательные и/или дополняющие).  
 



Модели создания инновационных технологий (ИТ) 

Процесс создания инноваций требует систематич-
ности, так как необходимо эффективное участие лиц 
из различных отделов/подразделений, таких как: 
 технические эксперты по НИОКР; 
 маркетингу;  
 менеджменту;  
 финансам;  
 правовым вопросам и т. д. 



Коммерциализация результатов 

Коммерциализация результатов научных исследований — это процесс получения 
выгоды от использования итоговых результатов исследований в хозяйственной практике. 

Хозяйственный 
договор 

Лицензионный 
договор/ 
Договор 

отчуждения 

Внедрение в собственной 
деятельности 





Нормативно-правовые документы в области  
управления интеллектуальной собственностью  
1. Положение о патентно-лицензионном отделе 
2. Положение о защите интеллектуальной собственности 
3. Приказ № 528 адм от 05.04.2024 «Об утверждении Положения о комиссии по экспертизе научных, учебных, методических материалов и материалов на объекты интеллектуальной 

собственности, Положения о комиссии по экспортному контролю и составов комиссий» 
4. Приказ от 05.07.2023 No 1041 адм «Об утверждении положения о порядке выплаты вознаграждения за служебные изобретения, полезные модели, промышленные образцы, 

программы для ЭВМ, базы данных и топологии интегральных микросхем и их использование» 
5. Уведомление ИЗ,ПМ,ПО, ТИМ (изобретение, полезная модель, промышленный образец, топология интегральных микросхем) 
6. Уведомление ЭВМ, БД (программа для ЭВМ, база данных) 
7. Задание на проведение патентно-информационного поиска (ИЗ, ПМ, ПО) 
8. Акт о выполнении патентно-информационного поиска (ИЗ, ПМ, ПО) 
9. Акт об использовании (внедрении) служебного объекта интеллектуальной собственности 
10. ЗАЯВЛЕНИЕ НА ВЫПЛАТУ за создание объекта интеллектуальной собственности (от 13.10.2022) 
11. Порядок предоставления документов для подачи заявки на объекты авторского права (ЭВМ, база данных) 
12. Памятка авторам при оформлении экспертных документов на объекты интеллектуальной собственности 
13. Выписка из Протокола ЭД_изобретение, полезная модель 
14. Выписка из Протокола ЭД_промышленный образец 
15. Выписка из Протокола ЭД_ЭВМ, БД, топология интегральных микросхем 
16. Соглашение о безвозмездной передаче результатов интеллектуальной деятельности, права обнародования и смежных правах (для сторонних авторов) 
17. Приказ от 26.10.2023 N 1591 адм «О создании комиссии по внедрению служебных объектов промышленной собственности и объектов авторского права» 
18. Служебная записка о внедрении служебного объекта интеллектуальной собственности (от авторского коллектива) 
19. Приказ от 07.11.2023 N 1641 адм «О назначении экспертов по оценке работоспособности служебных объектов авторского права» 
20. Распоряжение № 64 от 31.10.2023 «О требованиях к подтверждению использования (внедрения) служебных ОИС» 
21. Памятка авторам при оформлении документов, подтверждающих использование/внедрение объектов интеллектуальной собственности 
22. Выписка при оформлении документов подтверждающих использование (внедрение) объектов интеллектуальной собственности 
23. Подготовка и оформление заявок на охраноспособные РИД 
24. Пример оформления депонируемых материалов - базы данных 
25. Пример оформления реферата Базы данных 
26. Пример оформления реферата Программы для ЭВМ 
27. Пример оформления титульного листа к программному коду Базы данных 
28. Пример оформления титульного листа к программному коду ЭВМ 
29. Распоряжение №75 от 22.11.2023 «О подготовке документов для подачи заявки на объекты интеллектуальной собственности Университета» 
 



КАК СДЕЛАТЬ ТАК, ЧТОБЫ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕННОСТЬ РАБОТАЛА 

1  ЯВЛЯЕТСЯ ЛИ РАЗРАБОТКА РЫНОЧНЫМ ПРОДУКТОМ? ИМЕЕТ ЛИ ПОТЕНЦИАЛ КОММЕРЦИАЛИЗАЦИИ? 
Провести маркетинговые исследования (какие целевые рынки существуют, какие есть барьеры для выхода на рынок 
страны) 

2  ВОЗМОЖНА ЛИ ПРАВОВАЯ ОХРАНА КЛЮЧЕВЫХ ОСОБЕННОСТЕЙ РАЗРАБАТЫВАЕМОЙ ТЕХНОЛОГИИ? 
Провести исследования на патентоспособность разработки (известна ли разработка, выбор правового режима, 
выбор объема правовой охраны) 

3  
СУЩЕСТВУЮТ ЛИ ПАТЕНТЫ, СПОСОБНЫЕ БЛОКИРОВАТЬ РЕАЛИЗАЦИЮ ПРОДУКТА РАЗРАБАТЫВАЕМОЙ 
ТЕХНОЛОГИИ? 
Провести исследования на патентную чистоту (выявить действующие на территории конкретной страны чужие 
патенты, нарушение действия которых возможно). 

4  
КАКИМ ОБРАЗОМ ОБЕСПЕЧЕНА ПРАВОВАЯ ОХРАНА ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВЕННОСТИ НА СХОЖИЕ 
ТЕХНОЛОГИИ, НА КАКИХ ТЕРРИТОРИЯХ, КАКОВ СРОК ДЕЙСТВИЯ ИХ ПРАВОВОЙ ОХРАНЫ? 
Провести анализ патентного ландшафта (определение активности конкурентов, выявление путей обхода чужих 
технологий). 

5  
ЧТО, ГДЕ И КОГДА ПАТЕНТУЕМ?! 
1. План-график патентования (в том числе зарубежное патентование) и бюджет для обеспечения правой охраны 
разработки. 
2. График подачи заявок. 



Данные предоставлены Эриванцевой Т.Н. – зам. директора ФИПС  

КАК СДЕЛАТЬ ТАК, ЧТОБЫ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНАЯ СОБСТВЕННОСТЬ РАБОТАЛА 



Управление ОИС в Горном университете 



Автоматизированная работа с ОИС в Горном 
университете 



Автоматизированная работа с ОИС в Горном 
университете 

Промышленный образец                    
Патент №137291 от 22.06.2023 г. 

 
«Набор страниц интерфейса графического для управления 

объектами интеллектуальной собственности и инновационными 
разработками (изделие в целом), страница интерфейса 

графического для управления объектами интеллектуальной 
собственности и инновационными разработками 

(самостоятельная часть изделия), страница интерфейса 
графического для управления объектами интеллектуальной 

собственности и инновационными разработками 
(самостоятельная часть изделия) и страница интерфейса 

графического для управления объектами интеллектуальной 
собственности и инновационными разработками 

(самостоятельная часть изделия)» 
 

Предназначен для поиска и обработки информации, 
осуществления эффективного управления патентно-

лицензионной работой и инновационной деятельностью и 
может быть использован в ВУЗах и научных организациях для 
привлечения инвесторов, российских и зарубежных компаний к 

объектам интеллектуальной собственности и инновационным 
разработкам ВУЗов и научных организаций с целью их дальнейшей 

коммерциализации. 

 



Автоматизированная работа с ОИС в Горном 
университете 



Автоматизированная работа с ОИС в Горном 
университете 



Пути коммерциализации инноваций 

Цифровые многопользовательские площадки - направлены на формирование российского рынка открытых инноваций 
 через оперативное взаимодействие в сфере технологий и инжиниринга по принципу «от специалиста к специалисту». 
«Инноскоп» - российский центр открытых инноваций; 
«НАТТ» - Национальная ассоциация трансфера технологий.   



Инновационные проекты мирового уровня 



Инновационные проекты мирового уровня 
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Инновационные проекты мирового уровня 





 Инжиниринг 
 Промышленная кооперация 
 Передача технологий в рамках совместных 
предприятий 
 Техническая помощь/научно-техническое 
сопровождение 
 Франшизинг 
 Лицензирование 
 Переуступка 

Основные способы коммерциализации 



 
 

Инжиниринг 
Инжиниринг – это совокупность проектных и прак-
тических работ, относящихся к инженерно технической 
области и необходимых для осуществления проекта.  
 
Примером таких услуг являются: 
• консультативные услуги, связанные с интеллектуаль-
ными услугами при проектировании объектов, разработ-
кой планов проведения и контроля работ;  
• технологические услуги, связанные с предоставлением 
заказчику технологий; 
• строительные услуги, связанные с поставкой и монтажом 
технологического оборудования, строительством техноло-
гических линий и производств «под ключ».  



 
 

Промышленная кооперация 
Промышленная кооперация – это форма 
коммерциализации технологий, когда обеспечивается интен-
сивный технологический обмен. 
При коммерциализации технологий в форме промышленной 
кооперации заключаются соглашения о производственной 
кооперации, в рамках которых помимо прямых или взаимных 
поставок (продаж и закупок) продукции или оказания услуг 
между сторонами создается длительная общность интересов, 
направленных на получение дополнительной взаимной 
выгоды. 
 

Кооперационные соглашения заключаются по следующим 
причинам: 
 получение или разделение технических знаний; 
 поиск лучших условий для производства и использования 
трудовых ресурсов; 
 увеличение серийности и специализации производства; 
 поиск новых рынков сбыта; 
 уменьшение производственных издержек и т.п.  



 
 

Передача технологий в рамках совместных предприятий 

Передача технологий в рамках 
совместных предприятий  
осуществляется тогда, когда заинтересован-
ные партнеры из разных стран объединяют 
усилия, знания и опыт в производстве новой 
для данного рынка продукции с разделением 
совместного риска.  



 
 

Техническая помощь/научно-техническое сопровождение 
Техническая помощь/научно-техни-
ческое сопровождение 
– это технические/научно-технические услуги и помощь, 
которые могут быть оформлены двумя способами: 
 Техническая помощь /научно-техническое сопровождение 
являются главным предметом соглашения. 
 Техническая помощь /научно-техническое сопровождение 
включаются разделом в соглашение о передаче технологии 
или поставках оборудования. 
 
Особенность соглашений о предоставлении технической 
помощи/научно-технического сопровождения состоит в 
том, что: 
Объект договора/контракта – «неосязаемый» товар – 
технические услуги, выполнение научных исследований, 
обучение или подготовка кадров, а так же наличие 
элементов инжиниринговых услуг, подрядных работ, 
договоров/контрактов на аренду приборов или 
инструментов.  



 
 

Франшизинг Франшизинг – это коммерческое соглаше-
ние, по которому владелец бренда (франчай-
зер) предоставляет право предпринимателю 
(франчайзи) использовать свой товарный знак, 
торговое наименование и проверенную 
бизнес-модель. Франчайзи обязуется платить 
определенные отчисления (роялти) и зачастую 
вносить начальный взнос за использование 
бренда.  
 
Франшиза предусматривает предоставление 
одной или нескольким сторонам право 
использовать ваш товарный знак или 
фирменное наименование, ваши бизнес-
системы и процессы. 



 
 

Франшизинг Преимущества франшизинга для разных  
участников процесса состоят в следующем: 
 

для франшизора (предоставляющего франшизу) 
 быстрое внедрение; 
 на новом рынке; 
 без значительных инвестиций. 
для франшизата (получателя франшизы) 
 начало нового вида деловой активности; 
 с меньшей опасностью неудачи и провала, 
благодаря поддержке со стороны франшизора, 
включающей передачу определенных навыков, 
приемов и услуг, а также оказание помощи и 
обучение персонала. 
для потребителя 
 расширение выбора товаров и услуг на местном 
рынке; 
 соответствующее (часто гарантированное) 
фирменное качество конкурентные цены.  



 
 

Франшизинг 
Привлекательность франшизинга как формы ком-
мерциализации технологии состоит в том, что 
франшизинг обеспечивает пробную эксплуатацию 
рынка, помогает определить реальную емкость 
рынка и потребности рынка.  
 
При этом такая форма коммерциализации не 
создает необходимости в больших капитальных 
затратах.  
 
По результатам франшизинга можно определить 
целесообразность дальнейшего существования 
технологии на рынке, сделать вывод о целесо-
образности организации производства с приме-
нением инновационной технологии.  



 
 

Лицензирование 
Лицензирование является распространен-
ным вариантом коммерциализации.  
 

Это предоставление разрешения кому-либо на 
использование интеллектуальной собственности 
на согласованных условиях в рамках одного или 
нескольких лицензионных соглашений. 
 

Лицензирование может стать эффективной стра-
тегией, когда нет ресурсов или опыта для 
самостоятельной разработки и продвижения 
продукта или услуги на рынок.  
 

Обычно каждый лицензиат выплачивает процент 
от своего дохода от продаж на согласованной 
основе по результатам работы. 



 
 

Переуступка 

Переуступка предполагает передачу права 
собственности другому лицу и потерю прав 
на использование интеллектуальной соб-
ственности. 
 

Правопреемник будет нести риск коммер-
ческого развития и все расходы. 
 

Никаких затрат средств на разработку или 
реализацию идеи не требуется. 



 
 

Барьеры вывода инновационного продукта на рынок 

В процессе коммерциализации могут возникнуть проблемные 
ситуации на уровне отдельных инновационных проектов или 

продуктов 

 Научные разработки могут иметь низкий уровень техно-
логической готовности, а следовательно возникает 
сложность вывода продукта на рынок 

 
 Не осведомленность изобретателей/научных работни-
ков в вопросах коммерциализации 

 
 Изобретатели/научные работники не видят пути комме-
рциализации своей разработки, не ассоциируют ее с 
инновационным, коммерчески привлекательным про-
дуктом 
 

  Представление о рынке и целевых клиентах либо 
отсутствует, либо сформировано на основе предпо-
ложений 
 
 Изобретатели/научные работники не имеют опыта 
работы с бизнес-моделями и затрудняются в процессе их 
выбора для своих разработок 

 
 Научные команды, в которых создаются научно-
технические заделы, не имеют специалистов с навыками 
коммерциализации 

 
 Изобретатели/научные работники не имеют навыков 
оценки экономической эффективности проекта 





В целом экономическая ценность определяется 
тем, сколько человек готов заплатить за актив, 
или чистыми экономическими преимуществами, 
которые актив может принести в будущем.  
 
Как и любой другой актив, ИС можно оценивать 
с точки зрения различных экономических подхо-
дов.  

Экономическая ценность ИС 



Важность патента 

При создании портфеля патентов и принятии 
решения о том, когда НИОКР должны стать 
запатентованной инновацией, эффективная 
стратегия управления ИС должна предусма-
тривать наделение каждого патента собственной 
значимостью в конкретной области. 
 
Как правило, патенты на прорывные техно-
логии стоят больше, чем патенты на техно-
логии, улучшающие существующие иннова-
ции. 



Важность патента 

Например: бренд «Coca-Cola» стоит, по 
оценкам, $68–89 млрд., что подтверждает 
значимость нематериальных активов ИС 



Важность патента 
Важно! Не каждый патент имеет ценность! 

  
- 10% патентов в мире обладают 90 % ценности; 
 
- 15% патентов способны не пустить конкурентов 
на рынок в течение более четырех лет; 
 
- 5% средняя стоимость патента в ЕС составляет 
500 евро; 
 

- 60% патентов вообще не гарантируют 
исключительного положения на рынке. 



Стоимость патента 
Значительное влияние на стоимость патента имеет 
предельная прибыль от продажи каждого изделия.  
 

Продажа патента на изделия с высокой предельной 
прибылью более выгодна, чем продажа патента на 
обычные недорогие малоценные товары.  
 

Важно также наличие заменителей инновации, 
являющейся предметом патента.  
 

Чем больше возможности обладателя патента для 
доминирования на рынке в сфере патентуемой техно-
логии, тем выше стоимость патента.  
 

Однако если есть оптимальные заменители, то 
стоимость патента снижается.  
Например: лекарственные препараты, составы и т.д. 



Оценка ИС 

Точная оценка стоимости ИС (прогно-
зирование) чрезвычайно сложна. 
 
Существует множество методов оценки, и 
иногда для ответа на конкретный вопрос 
в этой области требуется использовать 
несколько методов. 



В каких ситуациях может проводиться оценка ИС 

 финансирование 
 создание совместных предприятий 
 лицензирование 
 судебные разбирательства 
 слияния и поглощения 
 оценка проектов (оценка стоимости ИС внутри 
компании) 
 налогообложение (связанное с аудитом ИС) 



Методы оценки ИС 

Важно помнить, что не существует одного 
идеального метода оценки технологий. 
 
Для оценки разных технологий в одной и той 
же организации могут использоваться разные 
методы.  
 
Успех оценки технологий определяется 
точностью оценки того, насколько успешным 
будет продукт и по какой цене он будет 
продаваться. 



Методы оценки ИС 

Конкретные методы оценки учитывают нес-
колько ключевых факторов:  
 как используется технология;  
 сколько стоит ее разработка; 
 сколько времени потребуется для получе-
ния дохода от ее продажи;  
 насколько вероятно, что такую технологию 
ждет коммерческий успех. 

 
  

 С другой стороны, ценообразование зави-
сит от того, о какой цене договорятся прода-
вец и покупатель.  
 
 Это может быть однократный платеж 
(деньгами или акциями) или роялти, 
выплачиваемые после продажи части 
продукции, или же комбинация этих 
способов. 



Стандартные методы оценки 

 подход на основе затрат 
 подход на основе рынка 
 подход на основе дохода 



Подход на основе затрат 

Предполагается, что существует непосред-
ственная связь между затратами, понесенны-
ми при разработке патента, и его экономи-
ческой ценностью.  
 
У этого подхода есть три основные 
разновидности: 
- метод расчета первоначальных затрат; 
- метод расчета затрат на замещение; 
- метод расчета затрат на дублирование. 



Метод расчёта первоначальных затрат 

Измеряются  затраты, понесенные на разра-
ботку ИС в период разработки. 
 
Использование первоначальных затрат акту-
ально при применении системы учета по 
себестоимости или в случаях, когда это обус-
ловлено требованиями методов налого-
обложения. 



Метод расчёта затрат на замещение  

Предполагает расчет стоимости патента путем 
измерения количества средств, которые должны 
быть потрачены в настоящий момент для 
воспроизведения функциональных качеств и 
полезности, которыми обладает запатентован-
ное изобретение.  
 
В рамках этого метода не учитываются расходы 
на исследования, которые не дали результата. 



Метод расчёта затрат на дублирование  

Стоимость патента рассчитывается с помощью 
измерения количества средств, которые 
необходимы для создания полной копии 
патента.  
 
В соответствии с этим методом учитываются 
полные расходы на исследования и разработки, 
включая, например, расходы на создание 
неудачных прототипов. 



Подход на основе затрат 

 По своей сути подход на основе затрат не 
учитывает будущие риски, связанные с тем, 
что актив ИС может устареть в связи с 
разработкой более новых технологий, что 
приведет к потере им своей ценности.  

 
 В рамках этого подхода сложно надле-
жащим образом оценить срок, который 
может потребоваться для разработки новой 
аналогичной технологии, а также учесть риск 
того, что разработка конкурирующей техно-
логии может быть вообще невозможна. 

 Этот подход редко используется для 
оценки ИС, потому что затраты на разра-
ботку продукта редко взаимосвязаны со 
стоимостью ИС, являющейся основой 
технологии.  

 
 Это ограниченный подход, так как во 
внимание принимается только один фактор 
(затраты), а рассчитать точный объем затрат 
на разработку актива ИС довольно трудно.  



Подход на основе рынка 
Свободные рынки заинтересованных покупателей и продавцов могут 
эффективно определять ценность патентов.  
 
Продавцы ИС и ее покупатели достигают точки равновесия, и таким 
образом определяется рыночная цена актива ИС.  
 
Каждый актив ИС является уникальным и невзаимозаменяемым, то 
есть в рамках этого подхода цена устанавливается на основе 
рыночной цены на сходные активы ИС.  
 
Таким образом, при применении подхода на основе рынка следует 
найти примеры аналогичных активов, которые продаются и 
покупаются, а затем на основе полученных данных о ценах 
рассчитать стоимость оцениваемой интеллектуальной собствен-
ности. 



Подход на основе рынка 
Применение подхода на основе рынка ограничено:  
 не всегда возможно получить данные по патентам, 
которые еще не оценены и не поступили на рынок;  
 сложно найти справедливую цену на рынке, если 
рассматриваемая технология является принципиально 
новой и аналогов не существует; 
 нередко информация о ценах по сделкам с другими 
патентами хранится в секрете и не может использоваться 
для целей оценки. 
  
Однако если речь идет о патенте на усовершенствование 
технологии в хорошо развитой и зрелой отрасли, то этот 
подход может быть полезен. 
 
 
  



Подход на основе дохода 

Стоимость патента определяется с помощью дискон-
тирования* объема будущих доходов с учетом ставки 
дисконтирования, применяемой в течение жизнен-
ного цикла актива ИС.  
 

В основе всех методов, входящих в эту группу, лежит 
оценка будущих поступлений и их последующее 
дисконтирование исходя из ставки дисконтирова-
ния**, что позволяет определить текущую стоимость 
актива. 

* Дисконтирование — это способ расчёта текущей суммы или стоимости, подлежащей уплате или получению в будущем, с учётом фактора 
времени. 
 
** Ставка дисконтирования — это процентная ставка, используемая для пересчёта будущих потоков доходов в единую величину текущей 
стоимости. 



Подход на основе дохода 

Идея, лежащая в основе этого подхода, заключается в 
том, что 1 млн. руб. имеет бóльшую ценность, чем                
1 млн. руб. через год, и этот фактор нужно иметь в виду 
при расчете денежной стоимости патента в течение                 
20 лет (или предполагаемого срока его полезного 
использования).  
 
В контексте ИС ставка дисконтирования определяется 
рисками, связанными с будущей стоимостью технологии 
в условиях динамично развивающегося инновационного 
рынка, и, конечно, предпочтениями потребителей. 



Подход на основе дохода 
ЭТОТ ПОДХОД ИМЕЕТ НЕКОТОРЫЕ ОГРАНИЧЕНИЯ:  
 если речь идет о новой технологии, которой ранее не было на 
рынке, то предсказать уровень продаж очень сложно, а значит, почти 
невозможно точно спрогнозировать будущий уровень доходов; 
 
 получение и проведение вычислений стоимости может быть 
затратным, так как достоверный анализ уровня будущих доходов в 
течение всего срока действия патента на товар требует работы с 
большой базой данных; 

 
 стоимость продукта складывается из патентованных и 
непатентованных активов ИС, и в этом случае нужно точно знать, 
какой объем дохода приносит каждая часть продукта.  
 
Кому этот метод полезен: инвесторам, которые заинтересованы в 
(будущей) рентабельности своих инвестиций. Этот подход может 
дать достаточно информации для прогнозирования и, таким 
образом, стать «правильным» методом оценки. 



Прочие подходы 

 метод отраслевых стандартов; 
 метод рейтинга; 
 метод приблизительной оценки; 
 анализ дисконтированных денежных по-
токов в рамках метода определения поро-
говой рентабельности с поправкой на риск; 
 метод статистического моделирования; 
 метод аукциона*. 

* А. Краттигер и С. Ковальски (Anatole Krattiger и Stanley P. Kowalski. Unit 9. Strategic Management of IP Assets. 
http://binas.unido.org/moodle/) 





ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

ЛИЦЕНЗИОННЫЙ 
ДОГОВОР ПАТЕНТ ПРИБЫЛЬ 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР — это гражданско-
правовой договор, по которому одна сторона, 
которая является обладателем исключительного 
права на результат интеллектуальной 
деятельности или на средство индивидуализации 
(лицензиар), предоставляет или обязуется 
предоставить другой стороне (лицензиату) право 
использования такого результата или средства 
индивидуализации.  
(ГК РФ Статья 1235. Лицензионный договор) 
 
Лицензиат, в свою очередь, обязуется вносить 
плату за предоставляемые ему права и выполнять 
другие действия согласно условиям лицен-
зионного договора. 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

Существенными условиями лицензионного 
договора являются: 

• предмет договора; 

• территория, на которой действует договор; 

• срок действия договора; 

• размер и порядок выплаты вознаграждения. 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

Существуют разные типы лицензий, но среди них 
можно выделить следующие: 
 
ИСКЛЮЧИТЕЛЬНАЯ ЛИЦЕНЗИЯ — это лицензия, в 
соответствии с условиями которой лицензиар предос-
тавляет лицензиату исключительные права на интел-
лектуальную собственность; такие права ограничены 
конкретной территорией, видом применения или 
группой потребителей. Кроме того, лицензиар берет на 
себя обязательство не предоставлять допол-
нительные лицензии и не заниматься реализацией 
лицензируемой технологии самостоятельно на 
согласованной территории. 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

ЕДИНСТВЕННАЯ ЛИЦЕНЗИЯ — это лицензия, 
аналогичная исключительной лицензии. Однако 
владелец интеллектуальной собственности предоста-
вляет лицензию, действующую на определенной 
территории (беря на себя обязательство не предоста-
влять дополнительные лицензии, действующие на этой 
же территории), но сохраняет за собой право исполь-
зовать интеллектуальную собственность самосто-
ятельно на этой территории. 
 
НЕИСКЛЮЧИТЕЛЬНАЯ ЛИЦЕНЗИЯ — это лицензия, в 
соответствии с условиями которой лицензиар сохраняет 
за собой право выдавать лицензии третьим сторо-
нам и одновременно самостоятельно использовать 
лицензируемые права интеллектуальной собствен-
ности и саму интеллектуальную собственность.  
 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

ПЕРЕКРЕСТНАЯ ЛИЦЕНЗИЯ — это лицензия, в 
соответствии с которой стороны выдают друг другу 
лицензии на патенты друг друга или иную интел-
лектуальную собственность по итогам переговоров 
между сторонами. Выдача такой лицензии обусловлена 
тем, что бизнес сторон блокируется патентами, 
принадлежащими конкурентам или третьим сторонам.  
 
СУБЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР — это договор, по кото-
рому лицензиат предоставляет право использования 
результата интеллектуальной деятельности или средства 
индивидуализации другому лицу. 
(ГК РФ Статья 1238. Сублицензионный договор) 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

Непосредственно лицензионный договор 
(ЛД)  регистрации не подлежит. 

Осуществляется государственная 
регистрация перехода прав (право на 

использование) по ЛД 
 

ОБЪЕКТЫ ПРОМЫШЛЕННОЙ 
СОБСТВЕННОСТИ 
ТОВАРНЫЙ ЗНАК 

 

ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 

ОБЪЕКТЫ АВТОРСКИХ ПРАВ ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 



ЛИЦЕНЗИОННЫЙ ДОГОВОР 





ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 

Договор об 
отчуждении 

исключительного 
права на ОИС 

ПАТЕНТ ПРИБЫЛЬ 



ГК РФ Статья 1234. Договор об отчуждении 
исключительного права 

По договору об отчуждении исключительного 
права одна сторона (правообладатель) передает 
или обязуется передать принадлежащее ей исклю-
чительное право на результат интеллектуальной 
деятельности или на средство индивидуализации в 
полном объеме другой стороне (приобретателю). 

ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 



Договор об отчуждении исключительного права 
заключается в письменной форме. Несоблюдение 
письменной формы влечет недействительность 
договора. 

По договору об отчуждении исключительного 
права приобретатель обязуется уплатить право-
обладателю предусмотренное договором вознаг-
раждение, если договором не предусмотрено 
иное. 
 
При отсутствии в возмездном договоре об отчуж-
дении исключительного права условия о размере 
вознаграждения или порядке его определения 
договор считается незаключенным. 
 
Выплата вознаграждения по договору об отчуж-
дении исключительного права может быть предус-
мотрена в форме фиксированных разовых или 
периодических платежей, процентных отчислений 
от дохода (выручки) либо в иной форме. 
 
 

ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 



Непосредственно договор отчуждения 
ИП на ОИС регистрации не подлежит. 

Осуществляется государственная 
регистрация перехода прав по договору. 

 

ОБЪЕКТЫ ПРОМЫШЛЕННОЙ 
СОБСТВЕННОСТИ 
ТОВАРНЫЙ ЗНАК 

 

ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 
ИСКЛЮЧИТЕЛЬНОГО ПРАВА 

ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 
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ДОГОВОР ОБ ОТЧУЖДЕНИИ 





Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 

ДОГОВОР 

ДОГОВОР ТЕХНИЧЕСКОЕ 
ЗАДАНИЕ 

РИД ПЛО 



Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 



Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 



Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 

пример 
П.8 договора может быть в 
разной интерпретации в 

зависимости от условий ТЗ и 
договоренностей с 

заказчиком/исполнителем 

Важно! 
Права на результаты НИР принадлежать 
Заказчику. 
Если Вами (как исполнителем НИР) планируется 
написание статьи или публикация другой 
подобной информации по результатам 
проведенных исследований в рамках 
выполненной НИР, Исполнитель должен 
получить письменное разрешение Заказчика на 
публикацию или демонстрацию материалов. 



Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 

пример 
Данный пункт договора 

может быть в разной 
интерпретации в 

зависимости от условий ТЗ и 
договоренностей с 

заказчиком/исполнителем 



Х/Д НА ВЫПОЛНЕНИЕ НИОКР 

РИД  
результаты 

интеллектуальной 
деятельности 

попадающие под 
правовую охрану  



РИД В РАМКАХ ГОС. ЗАКАЗОВ 

ГОС. ЗАКАЗ 
(ФЦП, госзадания, субсидии, 

гранты и т.п.) 

Фундаментальные 
исследования 

Прикладные 
исследования 

РИД 
(патент/свидетельство) 

ВАЖНО: 
исключительное право 

остается за исполнителем, 
который, в свою очередь, 

обязан предоставить 
государственному заказчику 

право использовать РИД 
безвозмездно  

(ст. 1298, 1373 ГК РФ) 





От изобретения до инвестора 

ПРОСТО ПАТЕНТ 
НИКОМУ НЕ НУЖЕН ! 

СОСТАВЬТЕ 
ФИНАНСОВУЮ 

МОДЕЛЬ ПРОЕКТА 

ПРОВЕДИТЕ ВСЕСТОРОННИЙ 
АНАЛИЗ РЫНКА 

СОБЕРИТЕ КОМАНДУ 
ЕДИНОМЫШЛЕННИКОВ 
И СПЕЦИАЛИСТОВ 

ДОБЕЙТЕСЬ 
НУЖНОГО УРОВНЯ 
ЗРЕЛОСТИ ПРОЕКТА 



Презентация проекта (  ̴ 10 минут) 

Презентация для лифта («Elevator pitch») - это короткий рассказ о концепции 
инновационного проекта. Продолжительность презентации должна быть такой, 
чтобы она могла быть полностью рассказана за время поездки на лифте. 
 

Цель презентации для лифта - пробудить у потенциального инвестора интерес к 
Вашему проекту. 




	Slide Number 1
	Slide Number 2
	Slide Number 3
	Slide Number 4
	Slide Number 5
	Slide Number 6
	Slide Number 7
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	Slide Number 13
	Slide Number 14
	Slide Number 15
	Slide Number 16
	Slide Number 17
	Slide Number 18
	Slide Number 19
	Slide Number 20
	Slide Number 21
	Slide Number 22
	Slide Number 23
	Slide Number 24
	Slide Number 25
	Slide Number 26
	Slide Number 27
	Slide Number 28
	Slide Number 29
	Slide Number 30
	Slide Number 31
	Slide Number 32
	Slide Number 33
	Slide Number 34
	Slide Number 35
	Slide Number 36
	Slide Number 37
	Slide Number 38
	Slide Number 39
	Slide Number 40
	Slide Number 41
	Slide Number 42
	Slide Number 43
	Slide Number 44
	Slide Number 45
	Slide Number 46
	Slide Number 47
	Slide Number 48
	Slide Number 49
	Slide Number 50
	Slide Number 51
	Slide Number 52
	Slide Number 53
	Slide Number 54
	Slide Number 55
	Slide Number 56
	Slide Number 57
	Slide Number 58
	Slide Number 59
	Slide Number 60
	Slide Number 61
	Slide Number 62
	Slide Number 63
	Slide Number 64
	Slide Number 65
	Slide Number 66
	Slide Number 67
	Slide Number 68
	Slide Number 69
	Slide Number 70
	Slide Number 71
	Slide Number 72
	Slide Number 73
	Slide Number 74
	Slide Number 75
	Slide Number 76
	Slide Number 77
	Slide Number 78
	Slide Number 79
	Slide Number 80
	Slide Number 81
	Slide Number 82
	Slide Number 83
	Slide Number 84
	Slide Number 85
	Slide Number 86
	Slide Number 87
	Slide Number 88
	Slide Number 89
	Slide Number 90
	Slide Number 91
	Slide Number 92
	Slide Number 93
	Slide Number 94
	Slide Number 95
	Slide Number 96
	Slide Number 97
	Slide Number 98
	Slide Number 99
	Slide Number 100
	Slide Number 101

