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I.	Einleitung



Ist das Lizenzverhältnis durch Abschluss des Lizenzvertrages einmal begründet worden, so gilt es, das meist umfangreiche Vertragswerk mit Leben zu erfüllen. Ich möchte diese entscheidende Phase des Lizenzverhältnisses nicht mit dem häufig gebrauchten Begriff der Vertragsverwaltung, sondern mit dem der Betreuung des Lizenzvertrages nach Abschluss kennzeichnen. Effektiv handelt es sich um die konstruktive Mitarbeit an der Führung des Lizenzgeschäftes, das durch den Lizenzvertrag ins Leben gerufen wird. Die nüchterne Verwaltung einmal abgeschlossener Verträge, die schlichtwegs registriert und dann im Safe der Gesellschaft abgelegt werden, sind nur ein kleiner Teil davon. Vor allem handelt es sich um einen laufenden verantwortungsbewussten Dienst jedes Vertragspartners gegenüber dem anderen, der nur befriedigend geleistet werden kann, wenn beide Seiten in dauernder Fühlungnahme mit den eingegangenen vertraglichen Verpflichtungen das im Idealfall enge und auf Dauer angelegte Verhältnis wirklich mit Leben erfüllen. Die Unterschiede zwischen Verträgen als Lizenzgeber und Verträgen als Lizenznehmer sind offensichtlich und die Betreuungsarbeit dementsprechend unterschiedlich gelagert. In jedem Fall ist die Betreuung eines Lizenzvertrages nach Abschluss eine der wichtigsten Aufgaben jeder Lizenzvertragspartei. Als Lizenzgeber wird man sich dadurch die das Kerngeschäft oftmals ergänzenden nicht-operativen Lizenzeinnahmen sichern. Als Lizenznehmer geht es vor allem um eine dynamische Erfüllung vertraglicher Pflichten, wobei auch die vertraglichen Rechte nicht ungenützt gelassen werden sollen. In beiden Rollen, als Lizenzgeber oder Lizenznehmer ist es von wesentlicher Bedeutung, dass die Betreuung des Lizenzvertrages nach Abschluss nicht sozusagen nebenbei betrieben wird, sondern vollverantwortlich von einer eigens dazu ausersehenen Stelle in der Organisation wahrgenommen werden kann. 



Die Aufgaben der Lizenzbetreuung sind vielgestaltig und können je nach Lizenzvertrag Finanzwesen, Marketing, Logistik, Produktion, Forschung betreffen, Kommunikation mit der Presse, mit Kunden, oder Investoren bedeuten, oder auch zu Kommunikation mit externen, nationalen Rechts- und Patentanwälten führen (zur Einleitung von rechtlichen Verfahren, z.B. Patentdurchsetzung). Ich möchte hier in chronologischer Weise die einzelnen Aktivitäten, die nach Abschluss eines Lizenzgeschäftes anfallen, beschreiben und aus der Sicht des Praktikers die verschiedenen Konsequenzen aufzeigen, die ein Lizenzgeschäft bedingt. Dabei werde ich versuchen, die sehr unterschiedlichen Perspektiven des Lizenzgebers und Lizenznehmers im Auge zu behalten.



II.	Die Aufgaben der Vertragsbetreuung im einzelnen

In der Folge möchte ich die Lizenzverträge in zwei grosse Kategorien unterteilen, nämlich Deblockierungslizenzen und Kooperationslizenzen. 



A.       Deblockierungs-Lizenzen:

Für Lizenzverträge, die unter diese Kategorie fallen, weil der Lizenzgeber den Lizenznehmer unter unter seinen Patent- oder Markenschutzrechten deblockiert, sind vor allem Aufgaben, die die folgenden Unternehmensbereiche tangieren, zu beachten: Kommunikation, Finanzwesen/Berichterstattung/ Auditing, Marketing/Logistik, Patent - und Rechtsabteilung.



B.   Kooperations-Lizenzvereinbarungen

Zu dieser Kategorie zähle ich alle Lizenzverträge, die (oftmals zusätzlich zu einer Deblockierung des Lizenznehmers unter Schutzrechten des Lizenzgebers) eine engere Zusammenarbeit auf Produktions- oder Vermarktungsebene stipulieren. In diesem Fall sind ausser den oben genannten Unternehmensbereichen weitere Funktionen gefordert. Inbesondere handelt es sich um: F&E, Verkauf und Werbung, Produktförderung, Qualitätskontrolle, Produktion, Technische Dienste, Logistik/Ersatzteile, Informationsdienste.

 

In der Folge werden die einzelnen Aufgaben, die eine optimale Bewirtschaftung des Lizenzportfolios gewährleisten sollen, erörtert:

	

  1. Kommunikation nach innen und aussen

  Nach Vertragsabschluss ist es oftmals von Interesse für einen Lizenznehmer, seinen 

  Kunden oder Mitbewerbern den Abschluss einer Lizenz bekanntzugeben. Für die   Finanz-

  märkte kann eine solche Kommunikation aus der Sicht des Lizenzgebers von Vorteil sein, 

  da sie z.B. den Wert der lizensierten Technologie bekräftigt und auch auf die Beurteilung  

  der Patentrechte Einfluss hat. Der Lizenznehmer profitiert hingegen im Sinne eines 

  Ausweises  für eine positive Geschäftsentwicklung. 

  

  Die Kommunikation nach innen ist im Zusammenhang mit Vergabe von Lizenzen von  

  Bedeutung, damit die Marketing- und Verkaufsabteilungen Kenntnis von (lizensierten) 

  Konkurrenzprodukten bekommen können. 



  2. Finanzwesen: Zahlung von Lizenzgebühren, Berichtswesen, Compliance, Audits



Hauptfokus bei Lizenzvergabe: Milestone Reports fordern, Berichte über Verkäufe, Zahlungen mahnen, Produkteinformation bez. Neueinführung, Registrierung



Gleichgültig, welche Art der Lizenzvergütung zwischen den Parteien vereinbart wurde, ob also Stücklizenz-, Umsatzlizenz-, Pauschallizenz-, Gewinnlizenz- oder gemischte Lizenzgebühr vom Lizenznehmer geschuldet ist: die Einziehung der Lizenzgebühren gehört zu den wesentlichen Aufgaben des Lizenzgebers. Diese Aufgabe ist aus naheliegenden Gründen einfacher, wenn die Gegenleistung, wie häufig bei Know-how-Verträgen, aus einer einmaligen Zahlung oder regelmässig wiederkehrenden und genau festgelegten Zahlungen besteht. Sie ist jedoch um so komplizierter, je stärker die Gebührenzahlungen von der Stückfabrikation, vom Umsatz oder gar vom Gewinn des Lizenznehmers abhängig sind.

Die sorgfältige, überwachte und regelmässige Einziehung dieser Gebühren durch den Lizenzgeber ist nicht nur aus naheliegenden finanziellen Erwägungen unerlässlich, sie ist vielmehr auch von hoher vertragspolitischer Bedeutung, weil sie dem Lizenznehmer laufend den Ernst der beiderseitigen Beziehungen und den Wert der lizenzgeberischen Leistungen vor Augen fährt. Dies ist gerade heute im Verkehr mit Partnern in Entwicklungsländern von wachsender Bedeutung. Die Dynamik auf den Märkten erlaubt kein “Erstarren” eines Lizenzvertrages über längere Zeit, und periodische Neuverhandlungen sind an der Tagesordnung, wenn die Lizenzgebühren sich aufrund der Marktlage anders als erwartet entwickeln (unlizensierte Konkurrenz, neue Technologie, etc.).

Voraussetzung für die Ausübung dieser Aufgabe ist selbstverständlich eine glasklare Formulierung der einschlägigen Bestimmungen im Vertrag, insbesondere der Berechnungsgrundlagen wie Lizenzgebührenbasis und Wechselkursbestimmung, sowie der Zahlungstransferregelung. Ein international tätiger Lizenzgeber muss hier eine echte internationale Lizenzgebührenpolitik betreiben, die sich nicht vollständig in subjektiven Interessen nationaler Märkte verlieren darf und die einen bewussten Umgang mit dem Währungsrisiko beinhalten sollte. Koordination mit der Finanzabteilung über die geplanten Lizenzeinnahmen in verschienden Währungen erleichtern die Finanzinvestitionsplanung.



Teil der Gebühreneinziehungsaufgabe des Lizenzgebern ist dabei auch eine laufende Information über vertragsrelevante Steuern, Zölle und nationale Devisenbestimmungen. Der verantwortungsbewusste Lizenzgeber kann diese Gegebenheiten nicht dem Zufall überlassen, sondern muss sie planmässig in seine Lizenzpolitik integrieren. Ob dies durch entsprechende Bestimmungen bereits bei Vertragsabschluss, durch Rahmen-bestimmungen, die der nachfolgenden Vertragspraxis freien Raum gewähren, oder durch nachfolgende bilaterale Verhandlungen geschieht, ist eine sekundäre Frage. Entscheidend ist jedoch, dass der Lizenzgeber durch Veränderungen bei Steuern, Zöllen und Devisenbestimmungen nicht überrascht wird. Jedenfalls stellen Steuer-, Zoll- und Devisenbelastungen nachfolgend keine Fälle des Unmöglichwerdens der Vertragserfüllung dar, auch wenn der Lizenzgeber mit diesen Belastungen nicht gerechnet hat. Zu den Modalitäten der Einziehung von Lizenzgebühren gehört im Falle auftretender Devisenschwierigkeiten in aller Regel auch die Errichtung eines Sperrkontos zugunsten des Lizenzgebers im Lande des Lizenznehmers.



Eine laufende Überwachung einschlägiger gesetzlicher Bestimmungen privatrechtlicher oder öffentlich-rechtlicher Art im Lande des Lizenznehmers ist jedenfalls eine wichtige Aufgabe des Lizenzgebers bei Einziehung der Gegenleistungen für die Lizenzvergabe. Diese Information darf weder laienhaft erarbeitet noch laienhaft ausgewertet werden. Besonderes Augenmerk ist auf die Quellenbesteuerung zu richten, die bei der Zahlung von Lizenzgebühren ins Ausland erhoben wird, und die im Rahmen der Abkommen zur Vermeidung von Doppelbesteuerung bearbeitet werden muss.



Hauptfokus bei Lizenznahme: Milestone Reports, Verkaufsstatistiken, Produkteinformation bez. Neueinführung, Registrierung etc. 



Die Erstellung von Verkaufsstatistiken über die unter Lizenz hergestellten und verkauften Produkte ist keineswegs eine triviale Aufgabe. Eine laufende systematische Zusammenarbeit mit den Marketingfunktionen ist unerlässlich, um sicherzustellen, dass nur die relevanten Produkte in der Statistik der lizenzbelasteten Produkte geführt werden. Fehler im Sinne von Nichteinschluss bedeuten eine Nichterfüllung der vertraglichen Verpflichtung und können rechtliche Kosten sowie auch im letzten den Entzug der Lizenz nach sich ziehen können. Fehler im Sinne von Einbehaltung von Produkten, die nicht mehr lizenzbelastet sind, z.B. weil in einem bestimmten Land der Patentschutz abgelaufen ist, sind ebenso unakzeptabel, da sie zu Überbezahlung von Lizenzgebühren führen und in jedem Fall hohen administrativen Aufwand in ihrer Bereiningung verursachen.



3. Der Lizenzbericht



Hauptfokus bei Lizenvergabe: Prüfung des Lizenzberichtes



Voraussetzung für eine wirksame Kontrolle des Lizenznehmers ist die Errichtung eines genauen und jeweils auf dem neuesten Stand befindlichen Kontrollinstrumentariums durch den Lizenzgeber. Hierzu gehören u.a. die Erfassung von Produktionsziffern, von Kauf oder Verkauf von Ersatz- oder Zubehörteilen, von Absatz- und Kalkulationsangaben des Lizenznehmers.

Diese Unterlagen dienen nicht nur einer wahrheitsgemässen Berechnung von Lizenzschulden, sondern müssen als Produktions- oder Marktinformationen bzw. als Marktkontrolle des Warenflusses in die Lizenzpolitik des Lizenzgebers Eingang finden. Je nach dem, ob der Lizenzgeber sich aufgrund seine Patentrechte und Marktpenetration in einer dominanten Position befindet, sind die Angaben des Lizenznehmers nur sehr bedingt verwendbar.  Bei einer sehr starken Position des Lizenzgebers können die  Wettbewerbsbehörden verlangen, dass die Implementation des Berichtswesens von Lizenzverträgen in einem Bereich, in dem der Lizenzgeber auf dem Markt dominant ist, einem unabhängigen Dritten, oftmals einer Treuhand- und Buchprüfungsgesellschaft überlassen wird. Die Lizenzberichte werden dann erst nach Ablauf z.B. einer Jahresfrist dem Lizenzgeber von der Treuhandgesellschaft übermittelt, um auszuschliessen, dass der dominante Lizenzgeber aus den marktrelevanten Infomationen in den Lizenzberichten Nutzen ziehen kann. Die Lizenzgebühren werden in einem solchen Fall auf ein neutrales Konto überwiesen, und zwar in einer “gebündelten”, aggregierten Form, in der sie nur als Ganzes dem Lizenzgeber bekanntgegeben werden.  



Die aus den Lizenzberichten gesammelten Daten sind darüber hinaus von Wichtigkeit, wenn nicht unerlässlich, für die realistische Budgetierung von Lizenzeinnahmen und die Erarbeitung der mittel- und langfristigen Planung im Geschäft beider Parteien.



Zusammenfassend gesagt, sollte der Lizenzvertrag den Lizenznehmer zur regelmässigen Lieferung der als relevant definierten Daten an den Lizenzgeber verpflichten.  Dieser muss sie systematisieren und - so weit erlaubt - verständig, bei internationalen Lizenzgebern auch national vergleichend auswerten.



Ein wichtiges Hilfsmittel sind Berichtsformulare, die in vielen Fällen dem Vertrag als integrierender Bestandteil beiliegen (siehe Anlage 1).



 Hauptfokus bei Lizenznahme: Fristenüberwachung für Erstellung des Lizenzberichts



Eine gut funktionierende Fristenüberwachung ist unerlässlich, um das Anfallen von Verzugszinsen, die oftmals vertraglich mit als 1.5% pro Monat angesetzt sind, zu vermeiden. Empfehlenswert ist es, die Zahlungsfrist vertraglich so zu regeln, dass die Marketing - und Finanzfunktionen unter Berücksichtigung der vorhandenen buchhalterischen Mittel sie als realistisch bewältigbar akzeptieren können. 





4. Kontrolle der Nutzungsrechte und Nutzungsbeschränkungen des Lizenznehmers



Hauptfokus bei Lizenzvergabe: Labeling, Packaging, Sampling, Compliance und Auditing



Da eine Erteilung der Lizenz auf bestimmte Benutzungshandlungen - Herstellung,  ev. Lohnherstellung, Vertrieb, Gebrauch - sowie eine örtliche und zeitliche Beschränkung grundsätzlich zulässig ist, gehört es zu den Aufgaben des Lizenzgebers, die Ausübung der vertraglichen Rechte und die Einhaltung der eingegangenen vertraglichen Beschränkungen streng zu kontrollieren. Dies insbesondere, um gewisse von ihm gewünschte Marktordnungen aufrechtzuerhalten und den Vertragsfrieden mit mehreren Lizenznehmern (bei breiten Lizensierungsprogrammen) nicht zu gefährden. Dass an diese Kontrollaufgabe im Rahmen der Betreuung des Lizenzvertrages heute angesichts der sich verschärfenden kartellrechtlichen Bestimmungen hohe Anforderungen gestellt werden, versteht sich von selbst. Der Lizenzgeber muss hier dafür Sorge tragen, dass ebenso wie für andere Funktionen im Rahmen seiner Vertragsbetreuung qualifiziertes Personal für die Bearbeitung zur Verfügung steht.



Empfehlenswert ist es, im Lizenzvertrag selbst schon klar zu formulieren, mit welcher Auflage (Label License) der Lizenznehmer die Produkte unter Lizenz verkaufen kann. Bei Produkten, die sich aus mehreren Elementen zusammensetzen, sind auch Überlegungen über Verpackung und Art des Verkaufes angebracht, v.a. um auszuschliessen, dass durch eine den Verkauf von “Teil-Packungen” die Lizenzgebührenbasis nicht vermindert wird.



In Fällen, in denen pro Stück oder Einheit abgerechnet werden soll, ist die vertragliche Definition des Stückes angebracht. Die Aussendung des Stückes, der Einheit (falls der Lizenzgeber ebenfalls das gleiche Produkt wie der Lizenznehmer herstellt und verkauft) ist u. U. ein Mittel, Sicherheit für Lizenzgeber und Lizenznehmer und zwischen verschiedenen Lizenznehmern herzustellen. Ansonsten kann die Situation entstehen, dass ein Lizenznehmer das “Stück” eines anderen Lizenznehmers analysiert und den Lizenzgeber mit einer möglichen Wettbewerbsverzerrung aufgrund der perzipierten unterschiedlichen Lizenzgebührenbasis konfrontiert. Hier könnte es von Vorteil sein, das Problem in den Anfängen zu lösen, wobei aber die Kosten eines Versandes von “Muster-Stücken”, der Produktion, Qualitätskontrolle, und Logistikfuntionen einbezieht, gegenüber dem zu erwartenden Nutzen abzuwägen sind.



5. Kontrolle von Abrechnungen und Zahlungen



Fokus bei Lizenzvergabe: Audit



Selbst wenn sich Lizenzverträge in der wünschenswert klaren Weise über den Inhalt der Rechnungslegung des Lizenznehmers, über Zahlungsart, Zahlungstermine und Zahlungsort aussprechen, ist die Kontrolle von Abrechnung und Zahlung durch den Lizenzgeber eines der schwierigen Probleme im Lizenzverhältnis. Es ist wesentlich zielführender, die Lizenzberichte von hausinternen Kennern des Geschäfts (meist die Lizenzverantwortlichen, die den Vertrag ausgehandelt haben) analysieren zu lassen. Auch wenn oft eine einfache Prüfung der Wahrscheinlichkeit der Angaben des Lizenznehmers genügen kann, muss die Möglichkeit bestehen, die Richtigkeit der Angaben (z.B. erfolgter Verkauf in einem bestimmten Land) entweder durch eigene Tochtergesellschaften oder Partner bestätigen zu lassen, oder mit dem Lizenznehmer Rücksprache zu nehmen und Erklärungen zu verlangen. Sollte es zu keiner für beide Seiten zufriedenstellenden Intrepretation des vom Lizenznehmer erwirtschafteten Geschäftes kommen, bestehen in den meisten Lizenzverträgen für den Lizenzgeber gewisse Kontrollrechte. Sie sind zweckmässig so abzufassen, dass sie einerseits dem Lizenzgeber die technische und wirtschaftliche Nachprüfung dessen gestatten, was beim Lizenznehmer geschehen ist, während andererseits die geschäftlichen und sonstigen technischen Geheimnisse des Betriebs des Lizenznehmers dem Lizenzgeber nicht offenzulegen sind. Im medizinisch-diagnostischen Bereich muss beispielsweise die Vertraulichkeit von Patientendaten gewahrt bleiben.



Das Wichtigste im Rahmen möglicher Kontrollbefugnisse ist die Überprüfung der Buchführung und Büchereinsicht durch den Lizenzgeber oder einen neutralen Buchprüfer. Um die erheblichen und notwendigen Daten zu ermitteln, wird dem Lizenznehmer legitimerweise häufig die Verpflichtung aufgebürdet, die den Lizenzvertrag betreffenden Geschäftsvorgänge gesondert zu erfassen, sofern sein Buchhaltungswesen die Berichtsführung der aufgrund eines Lizenzvertrages möglichen Geschäftes dies nicht schon vorsieht.



Auch wenn der Vertrag keine einschlägigen Bestimmungen enthalten sollte, wird man auch ohne besondere Vereinbarung nach Treu und Glauben fordern können, dass der Lizenznehmer die Vorgänge, welche lizenzgebührenpflichtig sind, gesondert erfasst, so dass die aufgrund des Lizenzvertrages entstehenden Debitorenposten jederzeit zu ermitteln sind. Dabei darf der Lizenzgeber ohne weiteres davon ausgehen, dass sich der Lizenznehmer buchhalterisch so verhält, wie es den Grundsätzen laufender ordnungsgemässer Buchhaltung entspricht. Hier lässt sich heute unter Kaufleuten im Lizenzgeschäft ohne weiteres von einem Handelsbrauch sprechen. Die Verpflichtung zur Weitergabe von einschlägigen Kopien und Abschriften sowie zum Anbringen von Fabrikationsnummern am Lizenzgegenstand ist zulässig und dient der Kontrolle durch den Lizenzgeber.



Wie schon oben erwähnt, sind ein wichtiges Hilfsmittel eigene Berichtsformulare, die dem lizensierten Gegenstand angepasst sind und auch der besonderen Geschäftspraxis in einer gegebenen Branche Rechnung tragen können (siehe Anlage 1). 



Die wirksamste Kontrolle über ein bestehendes ungetrübtes Vertrauensverhältnis hinaus ist nach wie vor das Recht des Lizenzgebers zur Büchereinsicht oder “licensee auditing”. Dieses Recht muss jedoch auf ausdrücklichen vertraglichen Vereinbarungen ruhen, sei es, dass die Befugnis dem Lizenzgeber selbst bzw. einem von ihm mit schriftlicher Vollmacht versehenen Beauftragten eingeräumt ist, sei es, dass er Einsicht nur durch eine neutrale und verschwiegene Persönlichkeit vornehmen lassen darf, etwa einen beeidigten Wirtschaftsprüfer oder Bücherrevisor, der dem Lizenznehmer genehm ist.



Ohne Vereinbarung ist es dagegen fraglich, ob der Lizenzgeber die Bücher des Lizenznehmers selbst einsehen darf.  Aus dem legitimen Geheimhaltungsbedürfnis des Lizenznehmers hinsichtlich aller seiner Geschäftsdaten und Geschäftsbeziehungen möchte ich mit der herrschenden Meinung das Bestehen eines Büchereinsichtrechtes des Lizenzgebers selbst verneinen.  Anders ist die Frage der Prüfung durch einen zur Verschwiegenheit verpflichteten Dritten zu beurteilen, die insbesondere bei partiarischen Lizenzen vom Stück, Gewinn oder Umsatz auch ohne dahingehende schriftliche Abrede zugunsten des Lizenzgebers zulässig ist.



Die Kosten der Büchereinsicht und Betriebsbesichtigung gehen ohne anderslautende vertragliche Vereinbarung im Zweifel zu Lasten des Lizenzgebers, es sei denn, das Ergebnis der Einsicht oder Besichtigung fördert unrichtige Angaben des Lizenznehmers zu Tage und beweist damit, dass die Ausübung der Kontrolle durch Fehlverhalten des Lizenznehmers veranlasst war.



Die Frage der Besichtigung von Betrieben zur Kontrolle der Fabrikation ist nach der Büchereinsicht analogen Gesichtspunkten zu beurteilen. Die Kontrollfunktion kann im Prinzip jederzeit ausgeübt werden, was von der Rechtsprechung im Sinne "zu jeder angemessenen Zeit" konkretisiert worden ist, aber meistens wird in Lizenzverträgen vereinbart, wie oft, ob unangemeldet oder mit welcher Meldefrist, und durch wen die Kontrollfunktion ausgeübt werden kann. Bei breiten Lizensierungsprogrammen, d.h. der Lizenzgeber hat sehr viele gleich geartete Verträge mit Lizenznehmern in verschiedenen Ländern, kann durch ein rotierendes Auditierungsprogramm die Vertragskonformität aufrecht erhalten werden. Professionnelles Auditing, kann u.U. die Lizenzeinnahmen wesentlich erhöhen, vor allem wenn man bedenkt, dass in der Praxis öfter als vermutet bei der Erstellung von Lizenzberichten unabsichtlich Fehler enstehen, z.B. durch Änderungen in der Produktekodierung, oder ein Land, in dem ein Patent erteilt worden ist, wird “vergessen” usw. Natürlich ist der Nutzen gegenüber den Kosten abzuwägen, die für eine rotierende Buchprüfung bei Lizenznehmern entstehen: es geht hier um den hausinternen Management-Aufwand, um den unabhängigen Buchprüfer in die Lage zu versetzen, das Relevante zu suchen und zu erkennen, und um die eventuellen Kosten des Buchprüfers, falls keine Unstimmigkeiten in der Berichtserstellung des Lizenznehmers festzustellen sind. Daher ist wohl das Prinzip der ad-hoc Prüfung von Vertragseinhaltung bei begründeter Vermutung von Unstimmigkeiten vorzuziehen (z.B. der Lizenzgeber erhält aufgrund von  Marktinformation Kenntnis über nicht lizensierte Benutzungshandlungen, oder über beworbene, aber nicht berichtete Benutzungshandlungen).

Zuletzt sei noch erwähnt, dass ein so wirksames und adäquates Kontrollmittel wie die "saisie description' des französischen Rechtes nur in wenigen anderen Rechtsordnungen gegeben ist. 



Die Ausübung von Kontrollrechten muss in Lizenzverhältnissen nicht zu einer Störung der beiderseitigen vertraglichen Beziehungen führen. Der Lizenznehmer hat in der Praxis durchaus Verständnis dafür, dass der Lizenzgeber sich von Zeit zu Zeit der Richtigkeit und Ordnungsgemässheit der Ausübung vertraglicher Verpflichtungen versichert. Zweckmässig sind gewisse Kontrollen in einem längerjährigen Vertragsverhältnis immer. Jedoch ergibt sich in der Praxis, dass die Bücherprüfung eine Massnahme ist, die potenziell mit dem Ziel ergriffen wird, Vertragsrechte durchzusetzen, falls das Audit Unregelmässigkeiten ergibt. In diesem Sinn ist die sorgfältige Vorbereitung auf eine Ausübung des Kontrollrechts unerlässlich. 



6. Schutzrechtsverwaltung und Schutzrechtspolitik



Hauptfokus des Lizenzgebers:



Die Überwachung der Schutzrechte, vor allem bei Patent und Warenzeichen-lizenzverträgen, sowie die Festlegung der Schutzrechtspolitik gehören ebenfalls zu den Aufgaben der Betreuung des Vertragsverhältnisses. Lizenzverträge über gewerbliche Schutzrechte aller Art und vielfach auch Know-how-Lizenzverträge enthalten Bestimmungen über die Aufrechterhaltung bestehender Schutzrechte sowie die Anmeldung künftiger Schutzrechte bei schutzrechtsfähigen Neuentwicklungen oder Verbesserungen. Der Lizenzgeber muss den bestehenden Schutzrechtsbestand wirksam gegen kollidierende Schutzrechte verteidigen, um den Gegenstand des Vertrages zu sichern und Neuanmeldungen auf schutzrechtsfähige Erfindungen dort vorzunehmen, wo er dem Lizenznehmer die ungestörte Nutzung dieser Erfindungen gewährleisten will. Die sachgemässe Wahrnehmung dieser Aufgaben kann nur durch eine eigene patentwirtschaftliche Abteilung oder aber durch erfahrene aussenstehende Anwälte oder Lizenzberater erfolgen.



Die häufig von Lizenznehmern internationaler Lizenzgeber bei Vertragsabschluss geforderte und meist auch durchzusetzende Meistbegünstigungsklausel führt hier zu einer Bindung des Lizenzgebers unter dem Gesichtspunkt der Gleichbehandlung seiner Lizenznehmer auch auf internationaler Ebene.



Hauptfokus als Lizenznehmer: 



Der wirksamste Schutz vor unlizensierten Aktivitäten wird dem Lizenznehmer eingeräumt, wenn er vertraglich regeln kann, unter welchen Umständen der Lizenzgeber und Patentinhaber seine Schutzrechte durchsetzen muss. Hier kann es zu geographischen, numerischen, oder anderen Formulierungen kommen, und zu den einschlägigen Bestimmungen über Konsequenzen von Patentdurchsetzungsverfahren, d.h. Reduktion der Lizenzgebühren bis zu Nichtzahlung für einen bestimmten geographischen Markt.



Die Frage der Beteiligung und Rolle des Lizenznehmers bei Patentverletzungsverfahren ist ebenfalls klar zu definieren. Der Lizenzgeber wird nur in den seltensten Fällen auf sein alleiniges Recht zur Durchsetzung seiner Schutzrechte (Wahl des Forums, der anwaltlichen Betreuung, der Klagestrategie, etc.) verzichten wollen.



In der Folge werden nun die vor allem bei Kooperations-Lizenzen zu beachtenden Aufgaben erörtert:



7. Forschung und Entwicklung

Zu den Diensten der Betreuung des Vertragsverhältnisses gehört in vielen Fällen das Betreiben eigener Forschung und Entwicklung beim Lizenzgeber.  Dies schon deshalb, weil sich der Lizenzgeber vielfach verpflichten muss, den Lizenznehmer auch in den Genuss von Weiterentwicklungen auf dem Vertragsgebiet kommen zu lassen. Da die Forschungs- und Entwicklungskapazität des Lizenzgebers häufig gerade der Ansporn des Lizenznehmers zum Vertragsabschluss ist, kann der Lizenzgeber die Aktivitäten auf -diesem Sektor nach Vertragsabschluss nicht ohne Gefahr für das Vertragsverhältnis einstellen. Der Lizenzgeber wird vertragspolitisch klug handeln, wenn er den Lizenznehmer regelmässig über Arbeiten, Fortschritte und Ergebnisse in der Forschung und Entwicklung am Vertragsgegenstand orientiert.



Über die unabhängige Forschung und Entwicklung hinaus kann in technischer Hinsicht die Mitwirkung des Lizenzgebers bei der Ausübung der Erfindung in der Weise vorgesehen sein oder in Betracht kommen, dass er zu gewissen Handlungen verpflichtet ist, so dass der Lizenznehmer die Mitwirkung verlangen kann, wenn und soweit er sie wünscht.



Es gibt jedoch auch Fälle, in denen dem Lizenzgeber geradezu ein Anspruch darauf eingeräumt ist, bei der Ausübung mitzuwirken und so auf Förderung und Qualität der Produktion laufend Einfluss zu nehmen. Dem entspricht dann die Pflicht des Lizenznehmers, den Lizenzgeber in Anspruch zu nehmen und mitwirken zu lassen.

Vertragliche Bindungen dieser Art bedürfen einer laufenden Betreuung von seiten des Lizenzgebers, um dem Lizenznehmer nicht einen echten Grund oder Vorwand für ein Reduktionsbegehren hinsichtlich der Lizenzgebühren zu liefern.



8. Verkauf

Eine Betreuungsfunktion des Lizenzgebers kann auch darin liegen, dass er anstelle der soeben besprochenen technischen Mitwirkung eine wirtschaftliche Mitwirkung schuldet, die sich vor allem auf den Vertrieb der Erzeugnisse beziehen wird, aber auch andere wirtschaftliche Massnahmen betreffen kann. Unter diese fällt häufig die Pflicht des Lizenzgebers, die vom Lizenznehmer hergestellten Erzeugnisse abzunehmen. Hier können Alleinvertriebsrechte des Lizenzgebers für den Lizenznehmer oder einfache Abnahme verpflichtungen stipuliert werden, denen der Lizenzgeber aber im Rahmen der Vertragsbetreuung minutiös nachkommen muss.



9. Qualitätskontrolle

In allen Schutzmarkenlizenzen oder kombinierten Patent/Schutzmarkenlizenzen gehört die Qualitätskontrolle der unter Lizenz hergestellten Produkte zu den wesentlichen Elementen des Lizenzvertrages. Dies nicht nur, um bestehenden warenzeichenrechtlichen Erfordernissen Genüge zu tun, sondern um im Interesse von Lizenzgeber und Lizenznehmer die einheitliche Qualität der lizenzierten Produkte zu gewährleisten, Konkurrenzprodukte minderer Qualität zu distanzieren und das Vertrauen der Konsumenten In das unter der Schutzmarke vertriebene Produkt zu fördern und zu erhalten. Der letztere Gesichtspunkt spricht dafür, eine Qualitätskontrolle selbst dann vorzunehmen, wenn Schutzmarken oder Handelsnamen nicht involviert sind. Der Lizenzgeber hat stets ein Interesse daran, dass dort, wo sein Name genannt wird, die Qualität der mit dem Namen in Verbindung gebrachten Produkte den Goodwill des Namens stärkt. Aus diesem Grunde schuldet jeder Lizenzgeber seinen Partnern oder Gesellschaftern die weitgehendste Qualitätskontrolle, die er kommerziell durchsetzen kann.



Voraussetzung für eine wirksame Kontrolle ist selbstverständlich die vorgängige Erarbeitung und laufende Anpassung von Qualitätsstandards des lizenzierten Produktes.



Die Kontrolle selbst erfolgt dann durch Einsendungen des Lizenznehmers, Stichproben von seiten des Lizenzgebers und dokumentiert sich gerade bei Konsumgütern häufig durch die Ausstellung von Qualitätszertifikaten, gegebenenfalls in Kombination mit Qualitätsgarantien.



10. Technische und Informationsdienste 

Lizenzverträge aller Art bestehen heute zu einem wesentlichen Teil aus technischer Hilfe und Unterstützung des Lizenznehmers durch den Lizenzgeber. In gewissen Industriebereichen sind die Schutzrechte nur der Aufhänger für das Lizenzverhältnis. Der eigentliche Grund für die Eingehung der lizenzvertraglichen Beziehungen liegt dagegen in den hohen Erwartungen des Lizenznehmers an die technische Hilfe-und Unterstützung durch den Lizenzgeber. Die Verträge sollten sich klar über alle technischen Dienstleistungen, unter Einschluss der dafür geschuldeten Gegenleistungen, aussprechen. Die Verträge sehen dabei vielfach die Übermittlung von technischen Kenntnissen durch ausgebildete Spezialisten des Lizenzgebers oder die Ausbildung von Spezialisten des Lizenznehmers in den Werken des Lizenzgebers vor. Zu den Betreuungsfunktionen im Rahmen des Lizenzverhältnisses gehört deshalb in diesen Fällen die Unterhaltung eines qualifizierten technischen Dienstes durch den Lizenzgeber. Der technische Dienst besteht im Extremfall eines international aktiven Lizenzgebers aus einem Team von technischen Spezialisten, die nichts anderes tun, als die Lizenznehmer durch persönliche Beratung, sei es in den eigenen Werken oder in den Werken des Lizenznehmers, zu unterstützen. Die Aufrechterhaltung eines qualitativ hochwertigen technischen Dienstes ist unerlässliche Voraussetzung für das Fortbestehen des Lizenzverhältnisses, weil die Lizenznehmer an diesem technischen Dienst den Wert der jährlich geschuldeten Leistungen zu messen pflegen. Die Betreuung muss insoweit den Einsatz der unterstützenden Techniker minutiös planen und die zu übermittelnden Informationen qualifiziert dosieren.

Im Rahmen der Forschung und Entwicklung, der technischen Unterstützung und Qualitätskontrolle, der Beratung nachgelagerter Stufen, der Produktförderung und Promotion sowie schliesslich der Werbung müssen wesentliche Informationen übermittelt werden. In einem auf breiter internationaler Basis bestehenden Lizenzverhältnis ist dabei die Unterhaltung eines mehrsprachigen Informationsdienstes unerlässlich. Dieser muss der einschlägigen Fachsprache aller Lizenznehmer mächtig sein und für einen lückenlosen präzisen Informationsaustausch im Rahmen der gesamten Lizenzpolitik einstehen.



11. Beratung von Drittpartnern

Die Leistung des technischen Dienstes kann unter Umständen so weit gehen, dass der Lizenzgeber nicht nur seinen unmittelbaren Partner im Lizenzverhältnis technisch unterstützt, sondern einen technischen Dienst zur Unterweisung der Kunden des Lizenznehmers unterhält. Hier erfolgt die Betreuung des Lizenzverhältnisses durch Leistung von Diensten an nachgelagerte Stufen, die nicht Partner des Vertrages selbst sind und daher auch für die technischen Dienstleistungen keine Gegenleistung erbringen. Dennoch fährt eine solche Betreuung nachgelagerter Produktions- oder Vertriebsstufen zu einer Aufwertung der lizenzvertraglichen Leistungen des Lizenzgebers und mittelbar auch zu Mehreinnahmen, beispielsweise durch Abnahme grösserer Mengen des Lizenzgegen-standes. Es handelt sich hier um eine sehr fortschrittliche Art der Betreuung von Lizenzverträgen, die jedoch nach allgemeiner Erfahrung besondere Schwierigkeiten hinsichtlich der Angemessenheit der Lizenzgebühren mit sich bringt. Der in den Genuss dieser Leistungen kommende Nicht-Lizenznehmer schätzt sie, zahlt aber nicht dafür, wohingegen der dafür zahlende Lizenznehmer Umfang und Qualität der erbrachten Dienstleistungen häufig nur schwer ermessen kann.



12. Ersatzteil- und Zubehörteildienst

In Fällen, wo der Lizenzvertrag weitergehende Bindungen zwischen Lizenzgeber und Lizenznehmer in der Weise begründet, dass der Lizenznehmer vom Lizenzgeber Ersatzteile oder Zubehörteile erhalten kann oder beziehen muss, gehört zur Betreuung des Lizenzvertrages eine entsprechende Lagerund Vertriebsorganisation. Die zu beziehenden Waren müssen jederzeit nach Massgabe der Produktion und des Vertriebs des Lizenznehmers rasch erhältlich sein. Fehlorganisationen hier führen zu empfindlichen Vertragsstörungen und erlauben dem Lizenznehmer gegebenenfalls, den Vertrag ausserordentlich zu kundigen oder die Gebühren nach Massgabe entgangenen Gewinnes fühlbar herabzusetzen.



13. Promotion

Zur Betreuung des Lizenzverhältnisses können auch Produktförderungs- und Promotionmassnahmen durch den Lizenzgeber gehören, sei es, dass dies freiwillig geschieht, sei es, dass der Lizenzgeber verpflichtet ist, einen bestimmten Prozentsatz der eingehenden Lizenzgebühren für Produktförderungsmassnahmen und Promotionaktionen zu reservieren. In diesen Zusammenhang gehören gemeinsame Aktionen von Lizenzgeber und Lizenznehmer zur Lancierung der lizenzierten Produkte. Aktionen dieser Art sind besonders häufig bei Konsumgüterlizenzen.



Meist enthalten Lizenzverträge für Konsumgüter und insbesondere Warenzeichenlizenz-verträge eingehende Bestimmungen über die Verpflichtung des Lizenznehmers zur Werbung oder die Errichtung eines gemeinsamen Werbefonds, den Lizenzgeber und Lizenznehmer zusammen speisen.  Sprechen sich Lizenzverträge über Art und Umfang der vom Lizenznehmer zu betreibenden Propaganda oder Reklame deutlich genug aus, so muss der Lizenzgeber den ordnungsgemässen Einsatz der dafür erforderlichen Mittel, ähnlich wie die Einziehung der Lizenzgebühren, kontrollieren. Im Sinne einer echten Betreuung des Lizenzverhältnisses sollte er auch Anregungen für den Einsatz der Werbemittel machen.



Dies gilt insbesondere dann, wenn das Lizenzverhältnis die Öffnung eines gemeinsamen Werbefonds vorsieht. In vielen konsumgüterbezogenen Lizenzen sieht der Vertrag beispielsweise vor, dass ein bestimmter Prozentsatz der Lizenzeinnahmen für Werbung gemeinsam mit dem Lizenznehmer reserviert wird. Zur Betreuung des Vertrages gehört dann, dass der Lizenzgeber den Lizenznehmer beim Erarbeiten eines Werbekonzeptes, bei der Ausarbeitung der Werbemassnahmen durch Werbefachleute unterstützt.



Die Verwaltung eines gemeinsamen Werbefonds, die Abrechnung der Werbeaktionen und die Erstellung eines Werbebudgets sind Teil der Betreuung des Lizenzvertrages.



Aus dem Werbefonds werden bisweilen auch eigene nationale, organisatorisch selbständige Promotionstellen errichtet und unterhalten. Errichtung, Organisation und laufende Unterhaltung gehören dann ebenfalls zu den Aufgaben des Lizenzgebers.



14. Auslaufbenutzungen und Auslaufverpflichtungen

Die Betreuungsaufgaben des Lizenzgebers setzen sich auch in der Beendigungsphase des Lizenzverhältnisses fort. So muss der Lizenzgeber Auslaufbenutzungen des Lizenznehmers überwachen, insbesondere den Verkauf vorhandener Erzeugnisse, die Fertigstellung von Halbfabrikaten, die Ausführung bei auslaufender Lizenz noch vorliegender Aufträge und anderes. Zu dieser Betreuung gehört auch die Behandlung von Unterlizenzen im auslaufenden Hauptlizenzvertrag.



	Hier sei noch angemerkt, dass Lizenzverträgen auch in gegenseitigem Einverständnis vor 

	Ablauf des Vertragszeitraumes beendet werden können: dies ist ein Instrument, um 	

	“stillschweigende” Verträge, die keinen Mindestaufwand (“best efforts”) vorgesehen 

	haben und die der Lizenznehmer nicht aktiv nutzt, zu beenden.



III.	Schluss

Die Vielzahl der Betreuungsaufgaben im Rahmen eines auf Dauer angelegten Lizenzverhältnisses bedingt das Vorhandensein von Lizenzspezialisten in der Organisation des Lizenzgebers oder den Zuzug von externen Lizenzberatern. Bei Firmen, die eine dezidierte Lizenzpolitik im Rahmen ihrer Vermarktungsstrategie betreiben, ist die eigene Lizenzabteilung die Regel. Je nach Industriezweig, Unternehmensgrösse und Firmenkultur kann sie in die Marketing-Organisation des Lizenzgebers integriert sein (der Lizenzspezialist ist dem Marketingchef direkt unterstellt), oder als Serviceabteilung, zusammen mit Rechts- und Patentabteilung in einem zentralen Stab der Geschäftsleitung angegliedert sein. 



Wie auch immer die Lizenzfunktionen in einem Unternehmen organisiert sind: die Wahrnehmung aller Betreuungsfunktionen des Lizenzverhältnisses ist wegen der Vielzahl der auftretenden Probleme und der damit verbundenen Notwendigkeit einer guten Koordination im Rahmen einer einheitlichen Lizenzpolitik nicht nur empfehlenswert, sondern zur optimalen Führung von Lizenzgeschäften unerlässlich. Daraus hat sich auch in den vergangenen Jahren die Funktion des Lizenzmanagers, einer organisatorisch verselbständigten Unternehmensfunktion ergeben, dessen Rolle in der zunehmenden Zusammenarbeit zwischen Unternehmen zusehends an Bedeutung gewinnt. 



In diesem Sinn ist die Betreuung des Lizenzvertrages nach Abschluss “business” und entscheidet über Erfolg oder Nichterfolg von Lizenzgeschäften.
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