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Abstract

The purpose of this thesis is to optimize the contracts in research collaborations. The optimization is sought
through the use of the proactive contract paradigm, which is to lead the parties to achieve relational rent. By
collaborating, the parties can obtain a relational rent, which is an added value that the parties could not have
achieved separately. Based on this rationale, it is considered essential to ensure that more research collabora-
tions become a reality. Furthermore, the challenges for research collaborations are analyzed with the purpose

to try and resolve these challenges.

The thesis presents the relevant parties and how innovation is created between them. Regarding innovation,
Chesbrough's theories of innovation paradigms are used. Based on this, it can be concluded that the key to the
innovation creation is that it is based on the combination of internal and external knowledge resources. It is
sought to clarify the parties' ability to achieve relational rent. The analysis of this is based on Dyer & Singh's
theory. For research collaborations, it is concluded that it is possible to meet all four criteria to achieve rela-
tional rent. The contract paradigm has a great influence on the achievement of relational rent. In addition, it
involves the conventional and the proactive contract paradigm. Both paradigms face challenges, however, the
proactive is considered as most complementary to research collaboration. The challenges are illustrated as
principal-agent theory and transaction cost theory. Due to the costs, it may be uncertain whether the parties
will join the cooperation. Therefore, game theory is used to illustrate the parties' strategy and what the most
optimal strategy is. It can be concluded that legal regulation is needed to get the parties to cooperate and
innovate. In addition, the parties' legal position is determined, to which the thesis analyzes and finds that the
one absorbing the knowledge produced in the collaboration owns it, and the inventor owns the rights. If the
inventor is a public or private researcher, the rights will be transferred to the employer. Finally, a solution is
presented in the form of the nine most important clauses, which is considered to solve some of the discussed

challenges.
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1 Rammerne for athandlingen

1.1 Indledning

Analyseres den danske markedsgkonomi ved at se pd den danske industris brancher, og deres udvikling, fra
2008 til 2017 er det absolut medicinalindustrien, der stér for langt den sterste stigning i omsatningen. Ses der
pa konkrete tal, gik omsatningen fra 43 milliarder kroner til 98 milliarder kroner. Udviklingen i omsatningen

i perioden 2008-2017 illustreres nedenfor.'

Industriens samlede omsztning efter branche
Faktiske tal i mia. kr. Andring i pct.

2008 2015 2016 2017 2016-2017 2008-2017
Industri i alt 676,0 718,8 | 740,4 759,2 2,5 12,3
Fade-, drikke- og tobaksindustri 165,0 171,4 168,4 173,0 2,7 4,8
Tekstil- og lederindustri 9,7 8,0 8,2 8,9 9,0 -8,5
Tree- og papirindustri, trykkerier 41,4 27,6 26,6 26,6 0,0 -35,7
Kemisk industri og olieraffinaderier mv. 74,1 74,1 67,7 74,7 10,3 0,7
Medicinalindustri 42,8 86,6 89,6 98,0 9,4 129,0
Plast-, glas- og betonindustri 50,0 38,9 40,9 43,2 5,7 -13,9
Metalindustri 58,5 50,9 51,3 55,0 7,3 -6,0
Elektronikindustri 26,0 30,7 31,6 33,0 43 27,0
Fremstilling af elektrisk udstyr 19,1 20,0 19,7 20,1 1,7 5,0
Maskinindustri 128,7 141,4 163,7 155,4 -5,1 20,8
Transportmiddelindustri 17,4 10,4 11,5 12,0 42 -31,2
Mabel og anden industri mv. 433 58,9 61,1 59,4 -2,8 37,2

Tabel 1: Industriens samlede omsatning efter branche, Nyt fra Danmarks Statistik, 1. marts 2018, egen illustration

Fra 2008 til 2017 er salget mere end fordoblet pd 9 &r. Den primare drsag til den voldsomme stigning er

eksporten, som primert skyldes fremgang i USA og Kina.>

Branchen har dog stiet over for nogle store udfordringer de sidste 5 ar grundet patentudleb og kopimedicin.
Dermed stilles der storre krav til selskabernes udvikling af nye praeparater for at opretholde konkurrencen og
omsatningen.’ Det betyder, at medicinalbranchen er meget athangig af den videre forskning og innovation
for at komme et stigende innovationsgap til livs.* Derudover stiger kravene vasentligt til virksomhederne, nér

de forseger at drive hele verdikeden in-house. Pévirkningen ses pé de store investeringer, de er nedsaget til

! Nyt fra Danmarks Statistik (2018).

> Ibid.

? Medicinalbranchen i hérd jagt p4 gyldne legemidler. Udgivet af Penge.dk.

* Tvarne, C. m.fl.: Vakst og verdiskabelse via nye former for innovationssamarbejder og partnerskaber. 1. udg. Juridisk Institut
Handelshgjskolen i Kebenhavn, 2013, s. 30.
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at foretage, hvortil risikoen stiger. Et samarbejde vil kunne skabe en omkostningsdeling gennem det strategiske

samarbejde, hvorved en konkurrencefordel opnas, samtidig med at risikoen blev mindsket.’

Forskning er ikke defineret entydigt. Dog har OECD i Frascati-manualen beskrevet deres definition af forsk-

ning. Her anses det som kreativt arbejde, som udoves systematisk for at oge vidensniveauet om mennesker,

kultur og samfund samtidig med at finde nye mdder at anvende allerede kendt viden pd.°

Ud fra ovenstiende kan forskning szttes i tre kategorier:’

e Grundforskning, det vil sige ny viden om fundamentet for abstrakte fanomener eller empirisk data

e Anvendt forskning, det vil sige ny viden rettet mod et konkret mél

e Forsagsbaseret forskning, det vil sige en undersogelse af tilgengelig viden

Antallet af forskningssamarbejder mellem universiteter og private virksomheder®, udger den sterste del af

samarbejdsaftalerne mellem 2010-2016. Stigningen i forskningssamarbejderne er dog kun fra 1193 1 2010 til

1466 1 2016. Dette illustrerer, ligesom nedenstiende figur, at vaksten totalt set har vaeret minimal siden 2010:°

18320
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Il Private vekcombeder
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1 Ofientige forskningsrad mv
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Figur 1: Universiteternes forskningssamarbejdsaftaler indgéet pr. &r opdelt pa samarbejdsform

5 Ohmae, K,: The Global Logic of Strategic Alliances, Harward Business Review, 1989

6 "Guidelines for Collecting and Reporting Data on Research and Experimental Development”, Frascati-Manual, 2015, s. 46.
7 Von Ryberg, B., M.fl.: Immaterialretlige forhold, 1.udg. Gjellerup/Gade Forlag, 2013, s. 400-401.

8 Fremover benzvnt forskningssamarbejder.

? Tal om Danske Universiteter (2017),Udgivet af Danske Universiteter, s. 33.
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Den manglende stigning kan forklares gennem et studie foretaget af Kebenhavns Universitet (KU). Dette viser,
at visse barrierer udfordrer forskningssamarbejdet. Disse udfordringer er blandt andet hoje transaktionsom-
kostninger forbundet med de juridiske rammer for samarbejdet, samt rettighedsfordelingen. Dertil er parterne
forskellige, da akademisk kultur fokuserer langsigtet, hvorimod businesskulturen er mere kortsigtet. Studiet
viser, at de bedste samarbejder udvikler sig over tid, hvor parterne fir mulighed for at udvikle tillid og indsigt
1 hinandens kompetencer. Den mest udbytterige relation opnds, hvis samarbejdsrelationen formar at nedbryde
barriererne mellem parterne.'” Skabes denne relation, har den et potentiale til, at skabe en overnormal profit

mellem parterne, nermere bestemt relationsrente.

Forskningssamarbejder har udviklet sig over tid, og er dermed ekspanderet, men det er ikke nogen ny tanke-

gang, at parterne kan fa gavn af hinanden. Allerede i 1829 sa H.C. Orsted denne fordel og udtalte hertil:

“Samarbejdet mellem erhvervsfolk og forskere er til begges gavn. Det inspirerer forskeren til

nye og nyttige opdagelser og giver erhvervsmanden indsigt i lobende opfindsom fornyelse”"'

Udfordringen i medicinalbranchen ligger i kombinationen af patentudleb pa eksisterende produkter, samtidig
med stigende udviklingsomkostninger. Disse har presset aktererne pa markedet, og tvunget dem til at forsege
at forny sig. Derved er det helt essentielt for branchen, at den formér at lese det problem, som det seneste

innovationsgap har medfert.

I takt med en faldende innovation falder produktiviteten, hvilket har presset konkurrencen p& markedet til det
yderste. Det kreever handling fra alle involverede parter, hvis Danmark stadig skal beholde sin andel af mar-

kedet.

1.2 Problemstilling

Det stigende behov for innovation og forskning stiller store krav til branchen. For at sikre sin egen overlevelse
er det helt essentielt, at branchen formar at innovere og dermed sikre sin fremtidige position gennem nye
patenter. Branchen har de seneste &r oplevet et stort innovationsgap, hvilket der arbejdes hardt pé at finde en

losning pé.

10 Measuring the Economic Effects of Companies Collaboration with the University of Copenhagen, 2012, s. 7.
! Aftaler om forskningssamarbejde — vejen gennem den gode forhandling, Danske Universiteter (2015).
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Antagelsen bliver, ud fra ovenstdende indledning, at et forskningssamarbejde mellem medicinalindustrien og
en offentlig institution vil stette den innovative udvikling. Samtidig opdeles forskning i tre kategorier. P4 bag-
grund af, at forskningen er sa forskellig, vil en varetagelse af alle tre veere omkostningstung. Ligeledes vil en
akter ikke kunne specialisere sig i alle former for forskning. I stedet ber dele af forskningen outsources eller
blive en del af en strategisk alliance, sa parterne kan udnytte hinandens ressourcer og finde de bedste mulige
steder at komplementere hinanden gennem disse. Medicinalbranchen bar forholde sig til, om andre i markedet,
eksempelvis universiteterne, har bedre forudsatninger for at hdndtere og bere risikoen for grundforskningen.
Det illustreres at forskningssamarbejder har udviklet sig over tid, og generelt bliver mere udbredt. Denne ud-

vikling skal opretholdes sé efficient som muligt.

Branchens forskningssamarbejder med universiteterne oplever store udfordringer. Udfordringerne udgeres
blandt andet af konfliktende mél og asymmetrisk information, samt af juridiske tvister, som affedes af de
nuverende kontrakter. Ligeledes opleves tvister vedrarende rettighedsfordelingen mellem parterne. Disse ud-

fordringer skal h&ndteres, for branchen kan vise sit fulde potentiale.

1.3 Problemformulering

Ovenstadende problemstilling giver anledning til besvarelse af folgende problemformulering:

Kan forskningssamarbejder optimeres gennem proaktive samarbejdsaftaler, og derved skabe relationsrente

og innovation?
Gennem athandlingen vil folgende delspergsmaél blive besvaret til statte for problemformuleringen:

e Hvordan skabes de bedste rammer for samarbejdet?
e Huvilken rolle spiller relationen i samarbejdet, herunder tillidsaspektet?

e Hvordan kan samarbejdet sikre innovationen?

1.4 Synsvinkel

Problemstillingens relevante parter er medicinalbranchen og universiteterne. Dette begrundes i, at forsknings-
samarbejder med universiteterne antages at vere en lgsning pa innovationsgappet. Baseret herpd vil synsvink-
len udgeres af kontraktrelationen mellem parterne, da denne skal sgge at optimere den fzlles nytte og deraf
afledte relationsrente. Dette vurderes at vere mest optimalt, for at kunne analysere de muligheder og udfor-
dringer et samarbejde mellem parterne, vil kunne bringe med sig. Formélet er, at analysere hvorledes kontrakt-

relationen kan optimeres fra begge parters perspektiv ud fra et nyttehensyn.
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1.5 Metode

For at opfylde afhandlingens problemstilling er det essentielt, at have den rette tilgang til bade at belyse og

soge at lgse problemet. Hertil vil de relevante metoder, som anvendes gennem athandlingen blive beskrevet.

1.5.1 Erhvervsjuridisk metode

Afhandlingens primare metode er den erhvervsjuridiske metode med fokus pé, hvordan kontraktforholdet i et
forskningssamarbejde kan gavne innovationen og generere relationsrente. Juridisk metode adskiller sig fra
okonomisk metode, ved at vere akterforudsetningsuathaengig, og ved at der ikke er et marked, der gores til
genstand for beskrivelse og analyse. For at finde samspillet mellem den juridiske og ekonomiske metode,
anvendes den erhvervsjuridisk metode. Akterforudsa@tningerne udgeres af begranset rationalitet samt at par-

terne kan udvise opportunistisk adfzerd."

Erhvervsjuridisk metode inddrager gkonomiske teorier og modeller, hvilket forer til, at virksomhedens beslut-
ningsgrundlag bliver si oplyst som muligt. Virksomhedens fokus vil altid veere at gevinstmaksimere.” Ved
anvendelsen af denne metode vil problemejeren typisk vare fastlagt, og dermed udgere en bestemt virksom-
hed. Hvorvidt denne virksomhed er offentlig eller privat er uvedkommende.'* Problemejeren udger i nzrva-

rende athandling begge parter, da det centrale problem udspringer af kontraktrelationen.

Metoden vil inddrage skonomiske modeller og teorier i samspil med de foreliggende oplysninger om gaeldende
ret, for derigennem at minimere negative eksternaliteter og profitmaksimere, eller opné rente i et fremadrettet
praventivt perspektiv. En ex ante tilgang, som ekonomer vel ynder at beskrive en saddan situation. Desuden er
metoden er problemorienteret. Fokus er pé at optimere skonomisk og samtidig minimere risikoen for retskon-
flikter, men ogsd med henblik pa at bruge juraen som styringsvarktej. Det gor metoden s@rlig relevant i for-

hold til samspillet med privatretten, grundet det deklaratoriske element."

Den erhvervsjuridiske metode vil i athandlingen anvendes til at klarleegge hvordan aftalen konciperes mest
optimalt i samarbejdet. Strategisk kontrahering skal bidrage til at finde det mest optimale niveau af samarbejde

gennem et aftaleparadigme, som fastlegges gennem okonomisk teori.'

12 Ostergaard, K.: Julebog 2003. 1. udg. Djef, 2003, s. 280.

13 @stergaard, K.: Relevansen af interdisciplingr forskning og empiri i samfundsvidenskaben. Retfzerd, Argang 37, 2014, s. 8.
' @stergaard, K., (2014), s. 7.

13 @stergaard, K. (2003), s. 269-74.

"% Ibid, s. 280.
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1.5.2  Juridisk metode

Det centrale i athandlingen er, at fastleegge en generisk metode hvorpa kontrakten kan konciperes. Dette skal
ske pa baggrund af strategisk kontrahering, som ger det muligt at opna relationsrente gennem kontraktrelatio-
nen.'” Der anvendes den retsdogmatiske metode, som vil fastlegge galdende ret. Det er nedvendigt for alle
virksomheder, bdde offentlige og private, at kunne udlede hvad gzldende ret er, og herefter analysere pd
dette.'® Den retsdogmatiske metode er aktorforudsetningsuafhangig, og der er heller ikke noget bestemt ana-
lyseniveau eller en bestemt analyseenhed. Dette stir i kontrast til den ekonomiske metode, hvorfor der er
fundamentale forskelle pa, hvordan der metodisk arbejdes med retsdogmatikken og ekonomien. Denne metode
er reaktiv, da udgangspunktet er, at en konflikt loses pé baggrund af geeldende ret, for eksempel med henblik

pa gyldigheden af en kontrakt.'

Nér man anvender den retsdogmatiske metode betyder det, at man systematisk analyserer, beskriver og fortol-
ker retskilder, for derved at komme frem til en retss@tning om gaeldende ret. Retsdogmatikkens formél er bade

at beskrive geldende ret, samtidig med at det fortolkes pé et generelt og konkret plan.20

Kontrakten anses for at vare den vigtigste retskilde, > hvorfor dette ogsa ger sig gaeldende for forskningssam-
arbejder, som n@rvaerende athandling tager udgangspunkt i. Kontrakten vil dog stadig suppleres af baggrunds-
retten. Der vil derfor inddrages og analyseres relevant baggrundsret i form af; aftaleloven®, kebeloven™, op-
havsretsloven*, patentloven®, forskerpatentloven og opfinderloven®’. Samtidig vil det suppleres af branche-

kutymer og anden udfyldning og fortolkning.

Som kontrast til ovenstaende ber det anses som, at virksomhederne har mere behov for at leere anvendelsen af
proaktiv jura. Det betyder, at der ex ante i kontraktkonciperingen er et krav om at imedegé og medvirke til, at
der ikke sker kontraktbrud. Samtidig inkorporeres bestemmelser, der skal sikre skabelsen af relationsrente og
mervaerdi. Relationsrente og mervardi er begge ekonomiske veardier, som parterne ikke kunne have opnéet

hver for sig.”®

7 @Bstergaard, K., (2014), s. 11-12.

'8 Ostergaard, K., (2014), s. 7.

" Ibid, s. 8.

20 Tvarng, C. & R. Nielsen: Retskilder og Retsteorier. 5. udg. Jurist- og @konomforbundet, 2017, s 29.
2z Werlauff, E. & L. Hansen: Den juridiske metode — en introduktion. Jurist- og @konomforbundet, 2013, s. 102.
22 Lov om aftaler og andre retshandler p& formuerettens omride, jf. lovbekendtgerelse nr. 781.

2 Lov om keb, jf. lovbekendtgerelse nr. 237.

* Lovbekendtgerelse nr. 202 af 27. februar 2010.

25 patentloven, jf. lovbekendtgorelse nr. 221.

26 Lov nr. 347 af 2. juni 1999 om opfindelser ved offentlige forskningsinstitutioner.

2" Lov om arbejdstageres opfindelser, jf. lovbekendtgorelse nr. 131.

8 Gstergaard, K., (2014), s. 8-9.
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Det er den strategiske kontrahering, som skal sikre den mest optimale brug af juraen, som skal kendetegnes

ved proaktivitet.

1.5.3 Okonomisk metode

Gennem afhandlingen vil de gkonomiske problemstillinger blive analyseret gennem anvendelsen af forskellige
okonomiske teorier. Formélet er, at se pd hvordan strategisk kontrahering kan skabe relationsrente gennem de
rette kontraktelementer. Relationsrenten vil bidrage til den private akters overnormale profit gennem en kon-
kurrencemassig fordel, hvortil den offentlige part vil se en velferdsmaksimering. Fokus for afthandlingen er
at finde den mest optimale tilgang til kontraktkoncipering mellem parterne, som skaber den maksimale sam-

lede nytte ved at bruge kontrakten som et effektivt styringsredskab.

Den retsgkonomiske metode bestar af anvendelsen af gkonomisk teori pé retslige forhold, og tager sit udgangs-
punkt i den ny-institutionelle okonomiske metode. Analyseniveauet er det samfundsmassige niveau.” Ved
den ny-institutionelle ekonomi gaelder det, at analyseniveauet er markedet, og analyseenheden er virksomhe-
den. Analyseenheden arbejder med pa forhénd fastlagte akterforudsetninger. Udgangspunktet i den ny-insti-
tutionelle skonomi er, at aktererne er begraenset rationelle og vil maksimere egne interesser. Der er desuden

bade asymmetrisk og imperfekt information og aktererne vil handle opportunistisk.*

Det forste fokus i afhandlingen er, at klarleegge hvordan den mest optimale samarbejdspartner, ud fra et rela-
tionsrente- og oget nytteperspektiv, lokaliseres. Her anvendes Dyer og Singhs teori om relationel veerdiska-
belse, som bidrager til forstaelsen af, hvordan samarbejdspartnere kan generere relationsrente ud fra bestemte
kriterier, herunder komplementare ressourcer, relationsspecifikke investeringer, vidensdeling samt effektiv

styringsform.

Vidensdeling er et centralt element i forbindelse med succesfulde samarbejder, hvorfor det er relevant at ind-
drage teorier om vidensgkonomi. Hertil anvendes Cohen og Levinthals teori om absorptionskapacitet. Denne
soger at forklare, hvordan parterne kan opné en bedre forstaelse for hinanden gennem kontinuerligt samarbejde

samt fordelen af en faelles baggrundsviden.

I forleengelse af at parterne bliver bedre til at dele viden, bliver Chesbroughs nye paradigme Open Innovation

mere relevant. Dette aflgser det gamle paradigme, Closed Innovation. P& baggrund af paradigmeskiftet antages

% Tvarng, C. & Nielsen, R. (2017), s. 29.
30 gstergaard, K. (2003), s. 269-74.
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det at den bedste innovation sker ved inddragelse af eksterne parter. Begge paradigmer analyseres og se&ttes

dermed i kontrast til forskningssamarbejder.

Derudover anvendes informationsgkonomi, som inddrager principal-agent teori og transaktionsomkostnings-
teori. Det er relevant at inddrage principal-agent teorien, da denne teori sgger at lgse problemstillinger, der
opstdr ved asymmetrisk information og deraf afledte interessekonflikter. Tilgangen bliver at skabe forenelig-
hed blandt parternes incitamenter ex ante med antagelsen om, at det minimerer omkostningerne ex post.’'
Lykkes det at skabe incitamentsforenelighed mellem parterne, kan kontrakten anvendes som et effektivt sty-

ringsredskab.

Transaktionsomkostningsteorierne skal bidrage til forstielsen af, hvilken betydning forskellige kontraktpara-
digmer forer med sig. Ronald R. Coases og Oliver E. Williamsons teorier vil blive inddraget. Coases teori vil
bidrage til analysen af, hvilke kvantitative transaktionsomkostninger en given kontraktindgaelse vil tilveje-
bringe, og dermed hvorndr det vil vere efficient at indgd en kontrakt. Williamsons teori bygger i hejere grad
pa adferd, sdsom menneskers begraensede rationalitet og tilbegjelighed til at udvise opportunistisk adferd. Ind-
dragelsen af dette perspektiv anses for at vere relevant, til at analysere hvilken kontraktform, der vil bidrage

bedst muligt til at opna succes i et forskningssamarbejde.”

Spilteori inddrages, som led i at analysere parternes dilemma, i forhold til hvorvidt det er mest fordelagtigt at
indga et forskningssamarbejde, eller lade vaere. Det vil desuden anvendes i relation til, at klarleegge hvordan

juridisk regulering kan pdvirke udfaldet.

Sammenspillet mellem teorierne ses ved, at de anvendes komplementeart, og dermed kombineres forskellige
elementer fra teorierne til analysen af det interorganisatoriske samarbejde. Det er nedvendigt at anvende teo-
rierne i samspil, for at underbygge skabelsen af relationsrente i forskningssamarbejdet og den ogede samlede

nytte.

1.6 Afgraensning

Afhandlingen er afgraenset til at omhandle forskningssamarbejder mellem medicinalbranchen og offentlige
institutioner. Athandlingen er ikke sundhedsvidenskabelig, men fokuserer pa det erhvervsjuridiske og er-
hvervsgkonomiske aspekt, og er afgraenset til at vaere en samfundsvidenskabelig athandling. Grundet dette vil

sundhedsvidenskabelige teknikaliteter ikke blive inddraget.

3 Knudsen, C.: Erhvervsegkonomi. 2. udg. Samfundslitteratur, 2013, s. 216.
32 Ibid., s. 163.
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Afhandlingen fokuserer primart pa det danske marked, hvorfor der ikke vil analyseres p& verdensmarkedet.

Der vil udelukkende fokuseres pa den privatretlige regulering af kontraktrummet, hvorfor det offentligretlige

aspekt i form af udbudsretten og statsstetteretten ikke vil blive inddraget.

Afhandlingen fokuserer pa parternes vej til et godt samarbejde. Fokus vil ikke vere pa konkrete biologiske
forseg, hvorfor komitéloven ikke inddrages. Det er primert den grundforskning, som foretages af universite-
terne, som vil behandles, hvorfor adgangen til personhenforbare data, og GDPRs® eventuelle begransning af

denne adgang, ikke inddrages.

1.7 Struktur

Del 1 prasenterer indledningsvist athandlingens problemfelt efterfulgt af relevante delspergsmaél. Dertil kom-
mer synsvinklen for athandlingen, de metodiske overvejelser, som preger athandlingen samt afgrensningen.

Dermed fastlegger del 1 rammerne for athandlingen og introducerer laeseren til problemet.

Del 2 anvendes til at preesentere de relevante akterer i forskningssamarbejdet. Dertil illustreres medicinalin-
dustriens @ndring, for at skabe en forstaelse for vigtigheden af innovation. Yderligere praesenteres innovati-

onsprocesser.

Del 3 praesenterer begrebet relationsrente, hvordan denne opnas og hvad den indebarer. Dette skal skabe en
forstaelse for hvilke paradigmer, der prager det relevante omrdde, og hvordan det vil pdvirke relationen mel-
lem parterne Det vil analyseres, hvordan forskningssamarbejdet mellem de relevante parter udarter sig bedst

muligt, for at parterne kan skabe relationsrente, eget nytte samt nyskabelse.

Del 4 danner rammerne for kontraktkonciperingen mellem parterne. Her prasenteres forskellige tilgange i
forhold til valg af kontraktparadigme, samt hvilke muligheder og udfordringer der folger med for aktererne.
Del 4 bidrager til at analysere hvorvidt samarbejdskontrakten kan optimere nytten og relationsrenten mellem

parterne.

3 General Data Protection Regulation, Europa-Parlamentets og Ridets forordning (EU) 2016/679 af 27. april 2016.
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Del 5 behandler udfordringerne i samarbejdet. Potentielle udfordringer vil blive behandlet gennem principal-
agent teori, samt transaktionsomkostningsteori. Transaktionsomkostningsteorien vil analysere kvantitative sa-
vel som adferdsmaessige transaktionsomkostninger. Del 5 soger dermed at skabe en forstaelse for overvejel-

serne omkring indgdelse af et samarbejde, sdledes at det er rentabelt at indgé samarbejdet.

Del 6 presenterer spillet mellem parterne. Dette bestér i, hvordan aktererne (spillerne) mest optimalt spiller
spillet for at opnd bedst mulig nytte, relationsrente og derigennem forhébentlig affede innovation. Denne del
baserer sig pé, hvordan man bedst muligt fir parterne til at spille spillet, som man gnsker, gennem gkonomiske

overvejelser og juridiske klausuler.

Del 7 fastlegger den gaeldende baggrundsret for de relevante forskningssamarbejder. Denne bliver essentiel at
inddrage, for at klarleegge parternes juridiske situation, og deraf afledt juridiske risiko. Denne del bidrager til
hvilken ret, der regulerer omradet, s& parterne ved, hvad de kan stette ret pa i tilfelde af, at kontrakten ikke er
fuldstendig og en konflikt skulle opstd. Ligeledes kan dette vare essentielt for kontraktparter med en formod-
ning om en fuldstendig kontrakt, men hvor konflikten opstar over et forhold som ikke er konkret behandlet i

kontrakten.

Del 8 behandler rettighedsfordelingen mellem parterne i et forskningssamarbejde. Hvis samarbejdet ender i et
endeligt produkt i form af et preparat eller en metode, er det essentielt at parterne ved hvem, der ejer rettighe-
derne hertil. Dertil kommer overvejelserne omkring patentering af produktet, kommercialisering og eventuelle
licenser. Grundet at dette omrade kan affede stor profit, vil en ikke fastlagt fordeling af rettighederne ofte lede

til konflikt blandt parterne.

Del 9 prasenterer den gode kontrakt. Denne afspejler de mest essentielle klausuler, som skal sikre, at kontrak-
ten anvendes som effektivt styringsredskab, at samarbejdet er effektivt og gnidningsfrit, og dermed at parterne
opndr det mest optimale og efficiente samarbejde. Klausulerne udger skelettet til en proaktiv samarbejdskon-

trakt, og fordrer dermed for en god start pd samarbejdet, for at tilliden kan opbygges med det samme.

Del 10 prasenterer athandlingens konklusion.
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2 Veardien af innovation

Nearvarende athandlings primare fokus er, at skabe klarhed over hvordan forskningssamarbejder mellem uni-
versiteter og medicinalvirksomheder, kan vare neglen til at komme ud af det innovationsgap, der har praeget
de seneste &r. Den danske medicinalindustri og de danske universiteter, som beskaftiger sig med relevant
forskning udger altsd de relevante aktarer i nervarende athandling. Forskningssamarbejderne har dog medt
udfordringer undervejs, som redegeres for i nervarende del. Til sidst analyseres de relevante parters mulighed

for at skabe innovation.

Situationen mellem medicinalbranchen og universiteterne har indtil videre veret praeget af smé forskningspro-
jekter, hvor eksempelvis en enkelt universitetsforsker inddrages. Dette bunder primert i, at parterne har for-
skellige mal, og dermed ogsé formal med samarbejdet. Universiteternes mal er at lave grundforskning, som
giver @get viden om sygdomme og nye ideer til behandling af disse, som eger velfeerden.** Derimod bestér
virksomhedernes interesse primert i at omsatte innovative ideer til legemidler, for at genere vaerdi og omsat-
ning.* Det illustreres indledningsvist at antallet af forskningssamarbejder er praget af lav vaekst mellem 2010

og 2016. Halvdelen af universitetets forskningssamarbejder i 2016 var med private virksomheder.*

Hensigten med et forskningssamarbejde er, at det skal udforme sig effektivt, for at forny branchens innovati-
onsevne. Fokus pé dette er relevant, som det ogsa illustreres i tabel 1. Her ses et overblik over industrien i
Danmark og udviklingen heri. Hvis medicinalindustrien isoleres herfra, ses det hvilken indvirkning denne
branche har pa det samlede billede. Nedenfor er medicinalindustrien opgjort i procent af den samlede industris
omsatning, holdt op mod de resterende industriers indvirkning. Den arlige vekstrate inkluderes, for at analy-

sere industriernes vakst mod hinanden.

Andel af omsatning, pet. 2008 2015 2016 2017
Industrien i alt (mia. kr.) 676,0 718,8 740,4 759,2
Industrien uden medicinalbranchen 93,7 88 87,9 87,1
Medicinalindustrien 6,3 12 12,1 12,9

Tabel 2: Hhv. medicinalindustrien i pct. af den samlede industri, samt resten af industrien i pct. Egen tilvirkning

3% Universitetsloven, lov om universiteter, jf. lovbekendtgerelse nr. 261 af 18. marts 2015, § 2, stk. 3.

33 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 12.
36 Tal om Danske universiteter 2017.
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Arlig vekstrate, pet. 2008-2015 2015-2017

Industrien i alt 0,9 2,8
Industrien uden medicinalbranchen 0 2,3
Medicinalindustrien 10,6 6,4

Tabel 3: Arlig vakstrate i pct. udledt pa baggrund af tabel 1. Egen tilvirkning.

Arlige vakstrate i pct. er beregnet ud fra Compound Annual Growth Rate (CAGR). Formlen til dette er givet
ved folgende:

startvwrdi)n

CAGR = (—
slutveerdi

Hvor n er antal perioder (ar).

Hvis der ses pd R&D-tunge sektorer, er medicinalindustrien en af handelsbalancens sterste bidragsydere. Dette
illustrer tabel 2 ligeledes. Her udger medicinalindustriens omsatningen knap 13 pct. af hele industriens om-
setning. Tvarne, Olykke og Ostergaard inddrager i forskningsprojektet Veekst og veerdiskabelse via nye former
for innovationssamarbejder og partnerskaber nogle af de relevante parter i branchen. Hertil konkluderes at
bade den danske og den europ@iske farmaceutiske industri mister andele i markedet, hvilket skyldes at parterne
har oplevet et stort innovationsgap, samtidig med at kravene til kliniske forseg og deraf lovgivningen er stren-
gere. Samtidig er det europeiske marked blevet dbnet for udenlandske virksomheder, hvilket har gget konkur-
rencen betydeligt, og fiet omkostningerne til nye laegemidler i branchen til at stige.”” Hvis Danmark sammen-
lignes med de andre OECD lande, mélt pa hvor stor en andel af det samlede BNP®, som bruges p4 forskning

i offentligt og privat regi, ender Danmark pa en syvende plads.*

P& trods af de store R&D omkostninger, oplevede medicinalindustrien i 2009 betydelige @ndringer. Dette som
folge af, at sikaldte Blockbusters,*’ som udgjorde en stor del af salg og indtjening, gennem de seneste &r havde
mistet deres patentbeskyttelse, og denne udvikling forsatte i arene efter. Med dette i sigte ogede industrien
generelt investeringer i deres R&D-afdelinger, dog uden at opné nye produkter, som kunne erstatte de forrige.

Antallet af nye laegemidler, som nir markedet, har derfor vaeret faldende.*' Dette ses i tabel 3, hvor den arlige

37 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 36.

*¥ Forskningsbudgettet steg fra 0,84 pct. af BNP i 2007 til 1,11 pct. i 2013. Dog faldt det til 1 pct. i 2018.

% Tal om Danske universiteter 2017.

0 Lagemidler med en samlet arsomszetning p4 1 milliard USD pa verdensplan.

*! Meddelelse fra Kommissionen — resumé af rapporten om sektorundersegelsen i medicinalindustrien. (2009), s. 3.
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vakstrate var markant hgjere fra 2008-2015, end fra 2015-2017. Kommissionen iverksatte en sektorunderse-
gelse, for at finde ud af, hvad der gik galt i markedet. Her fandt de primert problemer i konkurrencen mellem
originalproducenter og generikaproducenterne. Problemet udspringer af patentudleb, som ger, at der kommer
generiske produkter pa markedet gennemsnitligt 4-7 méneder efter udleb. Disse slges 1 gennemsnit 25 %
billigere.* Patentbeskyttelsen udledes til at vaere helt essentiel. Dertil udtaler Kommissionen hvor central in-
novationen i legemiddelindustrien er, og at innovationen har givet patienter adgang til behandling, som man
for fa artier siden ikke havde forestillet sig. Samtidig oplever samfundet en mangel pd effektiv behandling af
mange sygdomme, hvorfor innovationen stadig fremstar som aldeles nedvendig. De tilkendegiver, at uden
medicinalvirksomhederne og universiteternes R&D-bidrag, ville vi ikke vaere hvor vi er i dag i forhold til

behandlingsformer og laegemidler.*

Jackie Hunter supplerer bekymringen om manglende innovation:**

” In order to maintain a flow of innovative medicines there is a growing realization that com-
panies cannot allow the status quo to remain as it is and the need to identify sources of appro-

priate knowledge and expertise outside of their own organizations is paramount.”

Her ses vigtigheden af at {4 innovation ind pa markedet igen, og at den umiddelbare lgsning er gennem udefra

komne krefter.

2.1 Innovation

Det primere onske for forskningssamarbejderne er at skabe mere innovation og derved oge udviklingen af nye
praeparater. Dette bunder i, at det historisk set er biotek-virksomheder eller akademisk forskning, som har
genereret de mest banebrydende teknologier. Medicinalbranchen har en stor mangel pa innovation, hvilket vil
kunne athjelpes gennem nye samarbejdsformer ved at inddrage de parter i markedet, som kan vare med til at
skabe innovation.”’ Udviklingen af et lzgemiddel, fra de forste kliniske forsog, og indtil det nir markedet tager
ofte 7-12 4r. Dertil kommer, at kun én ud af 10.000 forseg ender med at blive til et egentligt praeparat*®, hvorfor

det krever serdeles meget forskning at opna et salgsbart produkt.

For at belyse virksomheders innovationsproces vil Schumpeter inddrages. Han har udviklet teorien om kreativ

destruktion, som bygger pa, at hvis virksomhederne anvender gammeldags teknologi, vil de ikke overleve i

42 K ommissionens sektorundersggelse, (2009), s. 9-10.

*“ Ibid., 5. 2.

* Hunter, J. (2014) Collaboration for innovation is the new mantra for the pharmaceutical industry. Drug Discovery, 9. Chicago. s. 1.
4 Tvarng, C., m.fl. 2013), s. 34.

46 Kliniske forsog — Bioetik i ord og handling. Udgivet af Novo Nordisk.
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nyskabte industrier.”’ Dette henfores ligeledes til, at nye jobmuligheder gor eksisterende jobs overflodige.
Denne teori vil kunne anvendes vedrerende forskningssamarbejder, da branchen netop star over for udleb af
patenter og innovationtab. De involverede parter er derfor nedsaget til ny, kreativ tenkning i forhold til leege-
middeludvikling. Schumpeter proklamerede ligeledes i 1928 hvordan denne kreative destruktion skulle forega
gennem inddragelse af ny teknologi, samt viden udefra, for at udfylde hullerne mellem grundforskning og
produktkoncept.*”® Da teorien er fra 1928, er den udbygget betydeligt og revideret gennem tiden. Vardien af
ekstern viden henleder til Chesbrough, som omtaler paradigmeskiftet til Open Innovation.*’ Dette vil behandles

nedenfor, og den videre analyse tager udgangspunkt i denne teori.

Chesbrough argumenterer for, at innovationen kan ske pa to méder; Closed Innovation (CI) og Open Innova-
tion (OI). I lang tid dominerede CI, hvor den nu modsvares af Ol. OI prasenterer hvorledes virksomhederne

skal anerkende vardien af viden, hvortil CI blot vil inddrages for at synliggere paradigmeskiftet.

2.1.1 Closed Innovation
Centralt for CI er, at virksomheden selv har kontrollen over innovationen. Alle dele og faser af innovationen

skal foregd internt i virksomheden.

Under CI arbejder virksomheden ud fra en reekke uskrevne, implicitte regler: virksomheden skal sa vidt muligt
ansatte de dygtigste medarbejdere i branchen, virksomheden skal selv opfinde og udvikle produkterne, da
opfattelsen er, at virksomheden vil blive markedsleder, sdfremt den udvikler produktet selv, og kommer forst
pa markedet. Derudover skal virksomheden sikre sine immaterielle rettigheder for at undgd, at konkurrenter

freerider pa nye opdagelser.”

Ved CI holder virksomhederne deres innovation inden for egne R&D-afdelinger, hvorfor alle udviklingsom-
kostninger og risici atholdes af virksomheden selv. Dette kan opvejes af, at virksomheden opnér de fulde
rettigheder over det innoverede produkt. Det er nedvendigt at overveje om denne sikring af rettigheder, kan
opveje ulemperne forbundet med CI. Ved CI afskarer virksomheden sig fra at opna den relationsrente, som

kan udspringe af forskningssamarbejder, hvilket kan sammenlignes med at miste en konkurrencefordel.”'

7 Drejer, A.: Forskellige teoretiske opfattelser af innovation over tid — inden for eller uden for virksomheden? Arhus Universitet,
1989, s. 14.

8 Drejer, A. (1989), s. 13.

49 Schuhmacher et al.: Models for open innovation in the pharmaceutical industry. Drug Discovery Today, 18(23-24), 2013, s. 1133.
5% Chesbrough, H. W.: Open Innovation - The New Imperative for Creating and Profiting for Technology. 1. udg. Harvard Business
School Press, 2003, s. xx.

3! Dette behandles yderligere i del 3.
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Merck KGaA, en tysk kemi- og medicinalvirksomhed, papegede i deres arsrapport fra 2000 netop vigtigheden

1 at samarbejde med universiteterne, for at skabe de bedste vilkar for at innovere;

”Merck accounts for about 1 percent of the biomedical research in the world. To tap into the
remaining 99 percent, we must actively reach out to universities, research institutions and com-
panies worldwide to bring the best of technology and potential products into Merck. The cas-
cade of knowledge flowing from biotechnology and the unraveling of the human genome — to

name only two recent developments, is far too complex for any one company to handle alone.”*

Essensen af Mercks udtalelse er, at for at f& de bedst mulige produkter, og anvende de bedste teknikker og
metoder, er det nedvendigt at alle parter pd hele markedet spiller en rolle. Markedet er sé stort, og der er sa
mange udviklingsmuligheder, at det er nedvendigt at uddelegere for at opnd det bedste potentiale. Hertil ser
Merck universiteterne som en god partner. De kan udfere grundforskningen, s virksomheden kan indskraenke
deres forskning for at specialisere sig mere. Det vil optimere deres forskningsproces og generere mere inno-
vation via nye produkter. Dette leder til det nye paradigme, OI, som i udbredt grad preger markedets tankegang

i dag.

2.1.2 Open Innovation

Chesbrough anser CI som det gamle paradigme, og forudsa i 2003, at der var ved at ske et paradigmeskifte.
Hans bevaggrund for paradigmeskiftet er; “Not all the smart people work for you”. Pa baggrund af den sa&tning
vil han abne virksomhedernes gjne for, at eksterne ideer kan vere lige s& gode som interne, og det kan vere
kombinationen af dem, som skaber vaerdi og fremgang i processen og derved innovation.”® Virksomheden skal
bruge det optimale inflow og outflow af tilgaengelig viden, for at fremskynde innovationen. ** Dette betyder,
at parterne skal opnd en form for symbiose i det eksterne milje. Lykkes det vil parterne veere mere abne og
tillid vil dermed skabes. Det giver virksomheden mulighed for, at anvende innovative ideer fra samarbejds-
partneren mere aktivt.”> Samtidig gor Chesbrough opmaerksom pa, at neglen til innovation og veardi kan vare
i alle former for virksomheder.”® Et andet vigtigt aspekt for at OI skal lykkes, er markedet. Hvordan informa-
tionerne flyder i markedet mellem virksomhederne, og hvilken indflydelse immaterielle rettigheder har pa
markedet.”” Der er tale om et meget lukket marked, hvortil der er stor fokus pa netop immaterielle rettigheder.
Det kan fordre til at bruge universitetet som samarbejdspartner, da ens markedsposition ikke udsattes i samme

grad.

52 Chesbrough, H., (2003), s. 53.

53 Chesbrough, H. W. m.fl.: Open innovation: Researching a new paradigm. 1. udg. Oxford University Press, 2006, s. 15.
*Ibid., s. 1.

> Ibid., s. 121.

** Ibid., s. 16.

57 Chesbrough, H. W. m.fl. (2006) s. 134.
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Chesbrough opfordrer til, taget markedssituationen in mente, at man udvisker virksomhedens grenser, for at
f4 det mest optimale ud af den markedssituation man som virksomhed er i. Han mener dermed, at hvis virk-
somheden vil innovere bedst muligt, skal den udnytte det fulde potentiale der er til rddighed i markedet, og
ikke begraense sig til interne krafter. Dette er helt i trdd med hvordan relationsrenten opnds; gennem ekstern

pavirkning og inddragelse.

Yderligere argumenterer Chesbrough, at innovationsprocessen kan optimeres grundet den ogede videnskapa-
citet, som ligeledes reducerer risikoen og omkostningerne, som virksomhederne oplever i forbindelse med
udvikling af nye ideer.’® Hertil spiller aspektet vedrorende en passende mangde af vidensdeling dog ind. Virk-
somhederne skal stadig beskytte sig selv, og dermed ikke dele vitale informationer, sdésom immaterielle ret-
tigheder eller andre beskyttede informationer, da dette vil anses som uhensigtsmassigt. Parterne skal derfor
overveje hvorledes de kan vidensdele tilstraekkeligt, til at opfylde OI paradigmet, uden at de mister kontrollen

med informationsflowet.>’

Forskningssamarbejder afspejler Ol, da grundtanken her er, at virksomheden ikke nadvendigyvis skal finde den
bedste idé selv, men blot skabe rammerne for innovation, gennem eksterne og interne ideer, som udnyttes bedst

muligt.®’

2.1.3  Open Innovation processer
For at sikre, at Ol paradigmet bliver mere tilgengeligt for parterne, vil der introduceres tre processer til anven-
delsen af OI. Disse skal gore virksomheden i stand til at identificere, hvorledes tilgangen til ekstern viden

enskes struktureret.®’ De tre processer vedrerende vidensdeling vil gennemgis i det folgende.

2.1.3.1 Outside-in Process
Virksomhedens tilgang ved brug af denne proces er, at investere sammen med eksterne parter, for derigennem
at opnd ekstern viden, som kan integreres i interne projekter. Den eksterne viden, som opnds gennem inputs,

identificeres, for derefter at blive integreret i virksomheden, hvorefter de kommercialiseres.*® Processen inde-

%8 Chesbrough, H., (2003), s. xxiv.

59 Trott, P. & Hartman, D.: Why open innovation is old wine in new bottles, I: International Journal of Innovation Management, Vol-
ume 13, Issue 04. 2009, s. 727.

6 Chesbrough, H., (2003), s. 52.

¢! Gassmann, O. & Enkel E.: Towards a Theory of Open Innovation: Three Core Process Archetypes, 2003, s. 3 + 6.

62 Gassmann, O. & Enkel E. (2003), s. 7.
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bearer ikke, at virksomheden selv deler viden, uanset at den anerkender behovet for ekstern viden. Dette hand-
terer virksomheden ved, at opkebe immaterielle rettigheder, sdsom patenter og licenser. Denne type proces

sker dog typisk kun i brancher, der er praeget af lavteknologisk industri.”’

2.1.3.2  Inside-out Process

Anvendelsen af denne proces betyder, at virksomheden fokuserer pé det eksterne aspekt, og dermed er villig
til at vidensdele. Dette er baseret pd, at virksomhedens overbevisning er, at uudnyttede ideer hurtigere kan
komme pd markedet via en ekstern part, end virksomheden ville vere i stand til internt. Til gengeld opnar
virksomheden profit via udlicensering af ideen, eller underliggende immaterielle rettigheder. Denne proces
fokuserer primeert pa at generere kapital, som virksomheden kan anvende til at fremme interne innovationsak-

tiviteter, som virksomheden er bedre rustet til at kommercialisere.**

2.1.3.3 Coupled Process

Anvendelsen af denne proces indeberer, at virksomheden kombinerer dele af de to ovenstaende processer. Det
betyder, at virksomheden opnér ekstern viden gennem outside-in processen og samtidig far ideer sat p4 mar-
kedet via inside-out processen. Dette kan dog kun lykkes, hvis virksomheden samarbejder med andre parter i
strategiske alliancer. Innovationen sker ved, at parterne opnér ny viden gennem vidensdeling. Fokusset for
virksomhederne er pa udvekslingen og den kontinuerlige leringsproces, som alliancen drager nytte af. Forde-
len ved den proces er, at alliancen kan ende med en konkurrencefordel, samtidig med at risikoen ved at inno-

65
vere er delt.

2.1.4 Innovation i forskningssamarbejdet
Malet for forskningssamarbejdet er at opnd innovation, for at lukke det hul, som medicinalbranchen har oplevet
i forhold til manglende innovation. For at skabe de bedste rammer for samarbejdet, er det en neglekomponent

til en vellykket innovation, at parterne har en struktureret tilgang til innovationsskabelsen.

Ud fra den relevante situation med forskningssamarbejderne, ma Ol anses som den mest optimale innovati-
onstilgang. Denne fokuserer pa at inddrage ekstern viden, og dermed skabe rammerne for den bedste innova-

tion. OI kan opdeles i tre processer. Disse ses samlet i nedenstdende figur, for overblikkets skyld.

63 Gassmann, O. & Enkel E. (2003, s. 10.
 Ibid., 5. 11.
5 1bid., 5. 12.
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Outside-In Process

Integrating external

Knowledge, Customers Inside-Out Process

and Suppliers Bringing ideas to market,
selling/licensing IP and
multiplying technology

Coupled Process
couple outside-in and
inside-out process,
working in alliances with
complementaries

Figur 2, Gassmann, O. & Enkel E. (2003), s. 7, De tre processer i Open Innovation.

Baseret pd ovenstdende figur, samt yderligere gennemgang af processerne, vil Coupled Process, vare mest
hensigtsmaessig at anvende til forskningssamarbejderne. Dette bygger pa, at den omfavner de behov, som par-
terne er preget af i deres innovationsskabelse. Processen initierer strategiske alliancer, som sgger at opné en
feelles konkurrencefordel via kontinuerlig vidensdeling, som 1 sidste ende ber give parterne de bedste mulig-
heder for innovationsskabelsen. Dette er siledes helt i trdd med ensket, om at medicinalbranchen igen kan yde
sit fulde potentiale og afspejler grundtanken om strategisk kontrahering. Ligeledes supplerer det antagelsen
om, at forskningen i forskellige stadier er bedst egnet til at varetages af forskellige akterer, hvorfor aktererne

efterfolgende kan udnytte den fremkomne viden i fellesskab.

2.2 Publicering
Forudsat ved, at den innovation skabes i samarbejde med universiteter, er det relevant at se pé parternes for-
skellige publiceringskrav. Det kan vere relevant for parterne at forholde sig til, inden de padbegynder et sam-

arbejde.

Publicering indeberer, at offentlige forskningsinstitutioners forskning og resultater heraf skal vere offentlig
tilgaengelige, jf. universitetsloven § 2, stk. 3. Dette kan kollidere med virksomhedernes strategi, da de ofte
ensker at holde resultater hemmeligt.*® Dette er ligeledes i trid med anbefalingen i afsnit 2.2.2 vedrerende OI,
hvor virksomhederne skal afveje den passende mengde af vidensdeling de foretager sig. Hertil blev det altsd

opfordringen, at immaterielle rettigheder og bagvedliggende information blev holdt internt.

% Von Ryberg, B., m.fl.: (2013), s. 420.
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Nér den offentlige institution er underlagt et publiceringskrav, indeholder det ikke et specifikt krav til tidsper-
spektivet i forhold til offentliggerelsen. Dette suppleres dog af bestemmelserne i forskerpatentlovens §§ 9-11,
som kan udskyde offentliggerelsen med afsat i beskyttelsen af immaterielle rettigheder. Derudover kan par-
terne i to tilfeelde legitimere hensynet bag hemmeligholdelse. Disse er; enten hvor oplysninger er opnaet gen-
nem et eksternt finansieret projekt, eller hvor de er opndet gennem et projekt med eksterne parter, hvorfor
forskeren far adgang til fortrolige oplysninger.”’” Disse hensyn vil ofte vaere opfyldt i de relevante forsknings-
samarbejder, da der vil indga en privat part, som gennem samarbejdet deler viden, som er vital for virksomhe-
den. Uanset hensynet fra virksomhedens perspektiv, ma det diskuteres hvorvidt en sddan legitimeret hemme-
ligholdelse er velferdsmaksimerende. Universitetets formal er netop at gere forskning offentlig, hvorfor det
ikke anses som hensigtsmassigt, at dette hensyn kan omgés blot ved at inddrage en privat forsker. Parterne
kan i den forbindelse ligeledes opleve fortolkningstvivl vedrerende hvornér informationer klassificeres som
fortrolige. Samtidig kan der opsta en interessekonflikt i forhold til universitetets forskere, da de typisk vil vaere

drevet af, at deres resultater publiceres og dermed opnér anerkendelse.

2.3  Delkonklusion

Nearverende del illustrerer hvor stort behovet er, for at gge innovationen i den danske medicinalbranche.
Dette er pd baggrund af, at antallet af legemidler, som kommer pd markedet har veret faldende. Dette kunne
ligeledes ses i1 den érlige vaekst for medicinalbranchen. Innovationen enskes skabt mellem medicinalindu-
strien og universiteterne, som sammen udger nervarende athandlings relevante aktarer. Dette kraever dog en
fastlagt proces, som for forskningssamarbejder er bedst ved at anvende Open Innovation og dertil Coupled
Process. Denne fokuserer pé vidensdeling, en fzlles laeringsproces samt udnyttelse af de bedste komponenter
fra hver part i ensket om at skabe rammerne for den bedste innovation. Parterne skal dog ved en felles inno-
vationsproces overveje relevante publiceringsregler. Det blev dog konkluderet, at grundet den eksterne vi-
den, som virksomheden bidrager med, kan hemmeligholdelse legitimeres, uanset universitetets inddragelse,

hvilket ikke kan anses som hensigtsmassigt taget universitetets formal i betragtning.

7 Von Ryberg, B., m.fl.: (2013), s. 421.
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3 Relationsrente 1 forskningssamarbejder

Formalet med narverende kapitel er, at fastlegge hvordan de relevante parter i forskningssamarbejdet kan
opna relationsrente. Det vil forst blive behandlet, hvad begrebet relationsrente dekker over, samt hvad denne
indeberer. Dertil suppleres med hvilke forhold, der skaber mulighed for at generere relationsrente, for at kunne

analysere hvorvidt forskningssamarbejdet har denne mulighed.

Arsagen til at indgé et forskningssamarbejde kan vere mange. Blandt andet fordi det er forbundet med bade
markant risiko og omkostning at holde hele vardikaeden in-house. Samarbejdet har ligeledes muligheden for,

at opnd en overnormal profit i form af relationsrente.

Man vil typisk blive i et eksisterende samarbejde, da det har taget tid at opbygge relationen og det derfor vil
anses for at vaere nemmest.*® Denne praksis vil naturligt udfordres. Dette gores ved at inddrage relationsrenten,
og dermed sikre at parterne finder det bedste samarbejde. At skabe innovation i medicinalindustrien er ikke
betinget af samarbejder, men samarbejder har en lang rakke positive elementer med sig, herunder muligheden
for at skabe relationsrente. Som led i forstaelsen for, hvorfor forskningssamarbejder skaber vaerdi for innova-
tionen, vil det derfor vare relevant at belyse netop relationsrente, og hvilke egenskaber der er forbundet her-

med.

Hvad er relationsrente?
Relationsrente defineres af Dyer og Singh som:

”We define a relational rent as a supernormal profit jointly generated in an exchange relation-
ship that cannot be generated by either firm in isolation and can only be created through the

Jjoint idiosyncratic contributions of the specific alliance partners.”®

Begrebet relationsrente omfavner den merverdi, som de kontraherende parter skaber i feellesskab, men som

ingen af parterne vil vare i stand til at opnd hinanden foruden.

For at muliggere denne relationsrente krever det, at de kontraherende parter foretager investeringer mélrettet

det pagaeldende samarbejde, sdkaldte relationsspecifikke investeringer, at de deler relevant viden samt ressour-

% Ohmae, K. (1989).
% Dyer, J. H. & H. Singh: The Relational View: Cooperative Strategy and Sources of Interorganizational Competitive Advantage.
Academy of Management Review Vol. 23, No. 4, 1998. s. 662.
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cer og anvender en effektiv styringsform, som sikrer lave transaktionsomkostninger. Dette medferer synergi-
effekter.”” Overordnet er der dermed fire forhold, som er centrale, for at parterne kan opna en relationsrente.
Nedenstdende figur illustrer hvorledes processen for parterne ser ud. Det betyder, at de forst skal forene deres
strategier, og dertil supplere med en faelles méls@tning. Dette vil skabe grundlaget for en overnormal profit,

relationsrente, og deraf afledt profit- og velferdsmaksimering.

Offentlig Strategi «—» Privat Strategi

A

Strategisk Fit

Fastaette faelles mal

Vedvarende konkurrencemaessige fordele:
1) Relationsspecifikke investeringer

2) Vidensdeling

3) Komplementaere ressourcer

4) Effektiv styringsform

Relationsrente

+

Profit- og velfaerdsmaksimering

Figur 3:Processen fra start til relationsrente opnés. Egen tilvirkning.

Disse forhold vil blive behandlet i det folgende bide generelt og specifikt til de relevante forskningssamarbej-

der.

3.1 Relationsspecifikke investeringer

Relationsrenten er betinget, af at samarbejdet indebarer relationsspecifikke investeringer. Dette kan udgere et

relationsspecifikt aktiv.”' Det betyder, at aktivet vil udgere en lavere vaerdi i en alternativ anvendelse, end i det

" Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 662.
"' Amit, R. & Schoemaker, P. Strategic assets and organizational rent, Strategic Management Journal, Vol. 14, No. 1, 1993, s. 44.
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patenkte samarbejde, hvortil aktivet er relationsspecifikt. Investeringer som disse kategoriseres som investe-
ringer med hej grad af aktivspecificitet, som behandles nermere i afsnit 5.2.2.3. Dog ber det tilfojes, at sddanne
investeringer vil give hgjere transaktionsomkostninger, da risikoen og omkostninger kan ses i ssmmenhang
med opportunistisk adferd.”” Uanset de forhegjede omkostninger, kan et sadant aktiv ligeledes medfore pro-
duktionsforegelser, hvilket skal holdes mod de ggede omkostninger, for at vurdere investeringen. Dette vil
typisk ske i et marked med heje adgangsbarrierer.”” Dyer kommenterer pa disse investeringer, og tilfojer at
sadanne ofte vil medfore en bedre performance samt veaerdiskabelse.”* P4 baggrund af dette, kan parterne kun
opnd de fordele, der star i relation til relationsspecifikke investeringer séfremt, at parterne forméar at undga

opportunistisk adfaerd samt holde transaktionsomkostningerne lavere end den tilsvarende agede veerdi.

Ifelge Williamson er der tre typer af relationsspecifikke investeringer; stedspecifikke, fysisk specifikke og

humanspecifikke.”

Stedspecifikke investeringer omfatter situationer, hvor den succesrige produktion er immobil og dermed om-

kostningstung at flytte.”®

Baseret pé definitionen af de stedspecifikke investeringer, vil de antages at have sterst betydning for klassiske
produktionsforhold, hvor produktionsmaskinernes geografiske placering spiller en stor rolle i samarbejdet. I
forhold til forskningssamarbejder vil det variere hvor stor en rolle disse investeringer spiller. I sddanne samar-
bejder vil det typisk vere laboratoriematerialer, forskningsudstyr og lignende aktiver som vil spille en afge-
rende faktor. Sdfremt parterne i samarbejdet ensker at gore brug af en bestemt metode, kan de vaere begraenset
af den geografiske placering, da sidanne remedier kan vaere integreret i et laboratorie og dermed vanskelige at
re-allokere. Hertil forteller Tine Bryan Stensbel, Senior Vice President i Research & Development og Busi-
ness Management hos Lundbeck, at et samarbejde ofte kan udspringe pé baggrund af, at den ene part har
udviklet en bestemt metode, som kraver specifikt udstyr, som Lundbeck ensker at gere brug af, og dermed
bliver denne part interessant som samarbejdspartner.”’ Det ber dog haves in mente at visse forskningssamar-
bejder primert baserer sig pa vidensdeling parterne imellem, hvorfor stedspecificitet ikke vil have en afge-

rende betydning.

72 Handlinger, som foretages I ens egen interesse, men medforer, at man svigter en anden. Se afsnit 5.2.2 for definition.

7 Williamson, O. E.: Asset Specificity and Economic Organization, I: The International Journal of Industrial Organization, Vol. 3,
1985a, s. 375.

™ Dyer, J. H.: Effective Interfirm Collaboration: How Firms Minimize Transaction Costs and Maximize Transaction Value. I: Strate-
gic Management Journal, Vol 18, No. 7, 1997, s. 551.

> Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 539.

7 Ibid., 5. 662.

"7 Tine Stensbel, Lundbeck.
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Fysiske specifikke investeringer relaterer sig til transaktionsspecifikke investeringer, som skraddersyr proces-
ser, saledes at de passer til samarbejdet med en bestemt medkontrahent. Fysisk specialisering af et aktiv kan

medvirke til en bedre kvalitet ved at gge aktivets integritet og fit.”®

En fysisk specifik investering indebarer, at der er tale om bestemte tilpasninger i det anvendte udstyr, eller
maden hvorpa man kan anvende udstyret, som gor udstyret unikt. Det er en stor investering, da der er tale om
et specialdesignet aktiv, som har til formal at lese en konkret problemstilling, hvortil det er uvist hvorvidt det
kan tilpasses andre forméal. Hvor central denne investering er i samarbejdet, vil bero pa en konkret vurdering.
Denne baserer sig pa, at sfremt samarbejdet angér grundforskning eller akademisk forskning, vil universite-
terne typisk vere i besiddelse af de nedvendige remedier og metoder. Sdfremt samarbejdet i stedet relaterer
sig til innovativ og ukendt forskning, vil ingen af parterne typisk besidde en fysisk specifik investering mél-
rettet det specifikke projekt. Ved sidstnavnte situation vil det paleegges parterne at vurdere, hvorledes omkost-
ningerne til en sddan investering kan opvejes af vaerdien den skaber, samt hvordan omkostningen skal fordeles.
Investeringen vil indebere risiko, da parterne ikke kan sikre, at medkontrahenten bliver i relationen. Dette kan

athjelpes gennem safeguards, som er beskyttelsesforanstaltninger, designet mod opportunisme.

Humanspecifikke investeringer omhandler den transaktionsspecifikke know-how, som opbygges gennem et
lengerevarende samarbejde. Den menneskelige specialisering i samarbejdet oges og samarbejdspartnere styr-
ker deres evner i at samarbejde og akkumulere specialiseret information, sprog og know-how.”® De involverede
parter udvikler derved ferdigheder og kompetencer, som er rettet mod den specifikke relation, hvilket medfe-
rer, at de ikke umiddelbart er substituerbare. De tilegnede faerdigheder og kompetencer far derved en markant
hgjere veerdi i den relevante samarbejdsrelation, end i1 andre relationer. Det leengerevarende forhold giver par-

terne mulighed for, at tilegne sig et serligt kendskab til hinandens procedurer, systemer og praferencer.®’

Denne type relationsspecifik investering er s@rdeles relevant i forskningssamarbejder, og vil anses som den
vasentligste af de tre praesenterede investeringer. Forskningen beres i hgj grad af hgjspecialiserede medarbej-
dere, hvis viden er nedvendig, og ikke mindst uundverlig for medkontrahenten at kunne akkumulere. Videns-
delingen udger en noglekomponent i samarbejdet, hvilket relaterer sig til den menneskelige specificitet. Sam-
arbejdet vil ofte vaere praeget af, at det fra start er fastlagt hvilket team af forskere, der vil lofte opgaven bedst
muligt. Som felge af, at den humanspecifikke investering er sa central, bliver samarbejdet meget sérbart. Dette

bunder i, at der er risiko for, at ngglemedarbejdere stopper, og derved ikke laengere indgér i relationen. Opstar

"8 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 662.

" Dyer, J. H.: Specialized supplier networks as a source of competitive advantage: Evidence from the autoindustry, Strategic Man-
agement Journal, Vol. 17, 1996, s. 273-274.

8 Williamson, O. E.: The Economics of Organization: The Transaction Cost Approach, I: The American Journal of Sociology, Vol.
87, No. 3, 1979, s. 562-563.

26 af 124



dette scenarie, kan det resultere i at den berorte part ikke kan opfylde egne forpligtelser. For at forhindre dette

kan eksempelvis hardship blive aktuelt. Hardshipklausuler vil omtales nermere i afsnit 4.4.1.

For at et samarbejde fungerer og prasterer mest optimalt, skal det vaere praeget af tillid, hvilket ligeledes rela-
terer sig til det menneskelige aspekt. Denne tillid skal bade vere baseret pé, at parten opfylder sin del af aftalen,
men ligeledes at parten har styr pd den del, som parten er specialiseret i. Som tidligere omtalt, vil samarbejdet
typisk udgeres af personer fra begge parter, hvor alle medvirkende har en hgj specialiseret viden inden for
deres specifikke omréde. Hertil er det essentielt, at alle medvirkende er i stand til at dele deres viden og know-
how, sa de ovrige deltagere forstér det, og ligeledes selv forstar hvad de andre medvirkende deler om deres
specialisering. Evnen til at anvende andres viden, og samtidig videredele sin egen, vil udvikles over tid. Dertil
vil en samarbejdspartner typisk, som funktion af tiden, udvikle sig til at vere mere tvaerfaglig og dermed mere
verdifuld i samarbejdet. Det betyder, at jo leengere samarbejdet er, og jo tettere parterne samarbejder, jo mere
vil tilliden vokse. Dermed bliver samarbejdet bedre med tiden, grundet at alle parter forstar hvad der foregér,
fordi de leerer hinandens jargon, specifikke udtryk og arbejdsmetoder at kende. Nér parterne kender hinandens
sprog og udtryk, sikrer det en effektiv og efficient kommunikation, som samtidig medferer at risikoen for fejl
nedsattes, og dermed oges kvaliteten generelt.®' Det kan altsé vare helt essentielt for et samarbejde at det er
de korrekte medvirkende, som er valgt til samarbejdet. Samtidig vil det betyde, at hvis forholdet er udviklet

over tid, vil den deltagende samarbejdspartner sté staerkt i udvaelgelsen til fremtidige samarbejdsprojekter.®

Ud fra ovenstdende ses det, at der er to delprocesser, som har indvirkning pa samarbejdspartnernes mulighed
for at generere relationsrente, set i lyset af relationsspecifikke investeringer. For det forste pavirker lengden
af safeguards samarbejdspartnernes evne til at investere i relationsspecifikke aktiver. Da relationsspecifikke
investeringer skaber relationsrente, skal parterne sikre disse investeringer gennem safeguards. Effektive sa-
feguards ger desuden parterne mere tilbgjelige til at investere i relationsspecifikke aktiver, og har dermed en

8384 Dernzest er volumen af transaktioner mellem

positiv pavirkning pd muligheden for at opné relationsrente.
partnerne relevante. Sdfremt der er en hgj volumen af transaktioner, vil der vere et aget potentiale for at part-
nerne opndr relationsrente, pd samme méade som nar en virksomhed opnér stordriftsfordele. Det illustrerer
ligeledes, at hvis parterne har investeret i specialiserede aktiver, vil transaktionsomkostningerne for disse falde

i takt med, at volumen af transaktioner i samarbejdet stiger.85

8 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 662.

82 Tine Stensbel, Lundbeck.

% Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 664.

8 Petersen, B. & K. Ostergaard: Reconciling Contracts and Relational Governance through Strategic Contracting. Journal of Busi-
ness and Industrial Marketing, 2018, s. 272.

8 Dyer, J. H. (1997), s. 543.
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3.2 Vidensdeling

Andet element, som Dyer og Singh fremhaver, er vidensdeling, hvilket i hej grad relaterer sig til humanspe-
cifikke investeringer. Viden kan bdde omfatte information og know-how. Deling af know-how medvirker i
hgjere grad til holdbare fordele, set i forhold til deling af information, hvorfor samarbejdspartnere som effektivt
indvies i hinandens respektive know-how er mere tilbgjelige til at overgd konkurrerende virksomheder, som

ikke er villige til at dele sin know-how.*

Vidensdeling spiller en central rolle for en potentiel relationsrente, veerdien heraf kan dog begrenses af kon-
trahenternes evne til at udnytte udefrakommende viden og know-how. Denne evne, er en virksomheds sékaldte

absorptionskapacitet. Dette begreb defineres af Cohen og Levinthal som;

“The ability of a firm to recognize the value of new, external information, assimilate it, and

apply it to commercial ends”’

I forhold til forskningssamarbejdet og vidensdelingen heri, vil denne athange af graden af humanspecificitet.
Hertil kommer, at det er essentielt, at begge parter formér at dele deres viden, som béde kan indebere infor-
mation, metoder og know-how. Evnen til at videreformidle sin viden, indvie sin samarbejdspartner og dermed
opna relationsrente er helt vaesentlig i et vellykket samarbejde.*® Derudover skal parterne have incitament til
at vaere sa transparente, at de kan vidensdele. Dette er sarligt vigtigt, da parterne skal allokere ressourcerne,
som er ngdvendige for at overfore viden. Dette incitament er essentielt hos parterne, da det er mere omkost-
ningstungt at overfore viden, end selv at modtage den. Samtidig indeholder processen en risiko for free-riding

fra modparten.89

Universiteterne producerer traditionelt den akademiske forskning. Medicinalbranchen har ligeledes en stor
forskningsbase. Gennem et samarbejde kan den private part opna adgang til de innovative processer og opda-
gelser, som universitetet er i besiddelse af. Begge parter ensker at ssmmenholde deres akademiske og indu-
strielle tilgange til forskning, for effektivt at udnytte potentialet hos begge parter, som i sidste ende vil gavne

samfundet.”

% Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 665.

87 Cohen, W. M. & D. A. Levinthal: Absorptive Capacity: A New Perspective on Learning and Innovation. Administrative Science
Quarterly nr. Vol. 35, No. 1, 1990, s. 128.

8 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 665.

% Szulanski et al.: Exploring internal stickiness: Impediments to the transfer of best practice within the firm, Strategic Management
Journal, Vol. 17, 1996, s. 37-38.

% Tralau-Stewart, C., et al. (2009) Drug Discovery: new models for industry-academic partnerships.
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Tine Stensbel, Lundbeck, forklarer hvordan et samarbejde pa tvers af afdelingerne internt i virksomheden
ruster medarbejderne til at blive mere tvaerfaglige i deres tilgang. Det betyder, at de ved et samarbejde vil vere
bedre rustet til at vidensdele med den anden part, og dermed fa mest muligt ud af samarbejdet. Begge parter
vil ofte gnske at f4 noget med fra samarbejdet, herunder viden, som kan tages med hjem og integreres i hver
deres organisation. Dermed er begge parter typisk meget villige til at inddrage alle i den viden, information og

know-how som foreligger, hvilket giver det bedste udbytte af samarbejdsrelationen.”’

3.2.1 Absorptionskapacitet

Absorptionskapacitet illustrer parternes evne til at genkende ny viden, og den vaerdi informationen indeholder,
tilegne sig den nye viden og herefter anvende den. Det er altsd afgarende for opnaelsen af et positivt udbytte
fra samarbejdet, at parterne anvender deres absorptionskapacitet pd den viden, som de opnér gennem fzlles

forskning.”

Anvendelsen af ekstern viden er en afgerende faktor, ndr man skal vurdere virksomhedens innovationsevner.
Derudover mener Cohen og Levinthal, at der er en korrelation med den viden virksomheden allerede har inden
for et givent omrdde, og deres evne til at anvende ekstern viden og udnytte den. Tidligere kendt viden pa
omradet giver en sterre mulighed for at genkende vardien af informationen, forstd det og derefter anvende

det.”

Nér virksomheder er dbne for nye ideer og metoder, og samtidig er i stand til at anvende dem til deres egne
behov, er de mere tilbgjelige til at profitere pa forskellige ekspertiser og vidensdelinger fra deres netverk af
samarbejder. Evnen til at administrere absorptionskapaciteten kan med fordel komplementeres af samarbejds-
rutiner, herunder optimere sggningen for ny viden i allerede kendte samarbejder. Samtidig spiller det en vigtig
rolle, at samarbejdspartneren besidder evnen til at videreformidle og lere fra sig. Begge parter skal vere rustet
til optimal vidensdeling, for at absorptionskapaciteten spiller ind.”* Hertil er det vigtigt at knytte, at det er
virksomhedens medarbejdere, som afger hvor god parten er til at administrere absorptionskapaciteten. Det er
medarbejdernes evne til at udnytte de indkomne informationer og kanalisere dem de korrekte steder hen. Dette

vil stille krav til partens interne kommunikation.”

%! Tine Stensbel, Lundbeck.

%2 Cohen, W. & Levinthal, D., (1990), s. 128.

* Ibid.

% Rossignoli, C. & F. Ricciardi: Inter-Organizational Relationships: Towards a Dynamic Model for Understanding Business Net-
work Performance. 1. udg. Springer International Publishing, 2015, s. 71-72.

% Cohen, W. & Levinthal, D., (1990), s. 134.
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Cohen og Levinthal konkluderer,”® at hvis absorptionskapaciteten @ges i takt med at virksomheden far mere

relaterbar viden, mé antagelsen veare, at gget R&D vil gge absorptionskapaciteten.97

Absorptionskapacitet er med tiden blevet mere vasentlig, grundet det skift virksomhederne har oplevet i kon-
kurrencen med hinanden, og deraf afledt den betydning alliancer har, og hvordan de anvendes. Konkurrencen
er skiftet til at vaere meget videnspraget, grundet at virksomhederne hele tiden sigter efter at udvide deres
viden og udvikle deres egenskaber hurtigere end konkurrenterne. Saledes skifter madden hvorpa alliancer an-
vendes. Tidligere brugte man en traditionel alliance, hvor man ligeligt delte ressourcer og risiko. Nu er behovet,
og det primere mal, i stedet alliancer med sparringspartnere, som kan vidensdele. Med den nye metode giver
det virksomhederne mulighed for at fremskynde udviklingen af de enskede evner, og samtidig minimere gra-
den af teknologisk usikkerhed, da der i stedet kan anvendes det, den anden part allerede har udviklet. P4 bag-
grund af skiftet i konkurrence og behov, er det helt essentielt, at virksomhederne har evnen til at identificere,

anvende og udnytte samarbejdspartnerens viden.”

3.2.1.1 Partnerspecifik absorptionskapacitet

I forleengelse af preesentationen af absorptionskapaciteten vil det lede til spergsmalet om, hvem denne evne
fungerer bedst med, i forhold til at udnytte hinandens kompetencer og viden. Det vurderes, at jo mere kompa-
tible parterne er, herunder ogsa i organisationsstruktur, klart er positivt korreleret med den interorganisatoriske

leering.”

Ovenstdende kan udgere en udfordring for forskningssamarbejder, baseret pa at de relevante informationer
ikke er tilgaengelige. Dertil bliver det svert at vurdere kompatibilitetsgraden. Dog kan forudsatningen udvides
til, hvorvidt parterne bygger pa den samme basisviden. Ved forskningssamarbejder vil biokemi indgé i begge
parters basisviden, hvorfor dette medvirker til, at de ber kunne absorbere hinandens viden. Det skal dog tages
med i betragtningen at biokemi er en meget bred disciplin, hvorfor parterne typisk er specialiseret inden for

hver sit omrade af biokemien og dermed alligevel kan vaere udfordret.'”

Som pavist kan absorptionskapacitet overferes til samarbejder, ved en sdkaldt partnerspecifik absorptionska-
pacitet. Det omfatter de samarbejdende virksomheders udviklede evne til at optage og assimilere verdifuld

viden fra en bestemt partner. Den partnerspecifikke absorptionskapacitet er en funktion af to elementer: det

% Artiklen omhandler et specifikt studie, som forfatterne foretog i den amerikanske medicinalbranche.

%7 Cohen, W. & Levinthal, D., (1990), s. 138.

% Lane, P. J. & M. Lubatkin: Relative Absorptive Capacity and Interorganizational Learning. I: Strategic Management Journal, Vol.
19, No. 5, 1998, 5. 461-62.

% Ibid., s. 465.

"% bid., s. 468.

30 af 124



omfang parterne har udviklet en overlappende vidensbase, og det omfang parterne har udviklet interaktions-

101 K ontrahenternes re-

rutiner, som maksimerer hyppigheden og intensiteten af sociotekniske interaktioner.
spektive partnerspecifikke absorptionskapacitet ma pd den baggrund antages at gges som funktion af antallet
af samarbejder. Dette taler for, hvorfor virksomheder kan vare tilbgjelige til at indgé samarbejder med tidligere
eller eksisterende samarbejdspartnere, til trods for, at vedkommende ikke nedvendigvis er den bedste pé sit

omréade, men fordi der er opbygget en gensidig forstaelse.'”

Den partnerspecifikke absorptionskapacitet er blevet udfordret pd baggrund af antagelsen om, at parterne skal
besidde nogle af de samme kernekompetencer, for at absorptionskapaciteten gennem interorganisatorisk le-
ring vil spille en rolle.'” Herefter bliver sporgsmalet, hvor ensartede parterne skal vare, for at en optimal
vidensdeling opnds. Tvivlen opstar ved, hvilke aspekter af lighed der vil vaere mest centrale i forhold til par-

ternes evne til at assimilere hinandens viden.'*

Det primare fokus for den praesenterede absorptionskapacitet har veret lering. I forskningssamarbejderne
anses dette ikke som det primare, men derimod udnyttelsen af komplementere ressourcer, hvorfor teorien kan
udfordres i forhold til den specifikke situation. Mowery et al. konkluderer, at ensartede kernekompetencer gor
sig bedst i samarbejder med interorganisatorisk lering som fokus, hvorimod samarbejder med sidelobende
specialisering, er mindre preeget af disse. Ved sidelebende specialisering gelder i stedet, at denne komplemen-
teere specialisering is@r finder sted, nér parternes overordnede kapaciteter overlapper, hvortil kernekompeten-

cerne i mindre grad overlapper.'®

Dette underbygger antagelsen ovenfor vederende biokemi. Begge parter
skal forsta biokemi, for at kunne vidensdele, men for at kunne opné en specialisering, skal parterne ikke be-
sidde de samme kernekompetencer. Hvis parterne har hver deres kernekompetencer, vil de anses som komple-

mentare ressourcer i samarbejdet. Dette behandles naermere nedenfor.

3.3 Komplementare ressourcer

Endnu en betingelse for at virksomhederne i fellesskab kan generere relationsrente, er at virksomhederne be-
sidder komplementere ressourcer. Dyer og Singh anser komplementere ressourcer som verende et karakteri-
stika for alliancepartnerne, som kollektivt generer storre rente end summen af de renter, som partnerne indivi-

duelt kunne opna.'"

%" Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 665.

192 Tine Stensbel, Lundbeck.

19 Mowery et al.: The two faces of partner-specific absorptive capacity: Learning and co-specialization in strategic alliances, 2002, s.
299.

1% Mowery et al.: Strategic Alliances and Interfirm Knowledge Transfer, Strategic Management Journal, Vol.

17,1996, s. 77.

195 Mowery et al. (2002), s. 304.

1% Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 666.
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Det er naturligvis individuelt for virksomhederne og universiteterne ngjagtig hvilke ressourcer, som er kom-
plementaere. Safremt en part besidder udelelige ressourcer, vil det alt andet lige veere mere attraktivt for den
anden part at indgd samarbejde med vedkommende. Ved at kombinere parternes respektive udelelige ressour-
cer vil der skabes synergieffekter, som gor udbyttet heraf mere verd, sjeldent og ikke mindst sver for kon-
kurrerende virksomheder at imitere. Det medferer, at parterne har mulighed for at opné en sterkere konkur-
rencemassig position end for samarbejdsindgéelsen. Derudover korrelerer de komplementare ressourcers grad

af synergi-sensitivitet positivt med sandsynligheden for at generere relationsrente.'"’

Identifikationen af en potentiel samarbejdspartner er imidlertid udfordrende, idet parterne skal opsteve infor-
mationer om eventuelle partneres ressourcer, som ikke nedvendigvis er frit tilgeengelige, ligesom processen er
sardeles omkostningstung.'® Desuden kan udfordringen ligge i, at virksomheder med perfekte komplemen-
taere ressourcer er en sjzldenhed.'” Hvor let en part har ved at identificere potentielle partnere afhaenger blandt
andet af tidligere erfaringer med samarbejder, organisationens kapacitet i forhold til at afsege markedet for
potentielle partnere og evaluere den indkomne information, herunder ved hjalp af netvaerk.'"® Tine Stensbel,
Lundbeck, udtaler, at Lundbeck bruger betydelige belob pd konstant at undersege markedet for potentielle
samarbejdspartnere. Disse undersegelser foretages over hele verden, for at udvide det relevante marked, og
baseres pé personer, som har de enskede kompetencer, men ogsd pd metoder og materialer som supplerer
Lundbeck.'"' Dette ma antages at vaere en generel tendens i medicinalindustrien at screene i form af en proaktiv
segning efter relationsrente. Komplementare ressourcer kan udgeres bade af menneskelige ressourcer, herun-

der specialiseret viden, samt af maskiner, teknologier, metoder og lignende.

Forudgaende kendskab til indgéelse af forskningssamarbejder vil lette processen, da virksomheden har erfaring
med hvilke komplementare ressourcer, som er ngdvendige. Foruden komplementare ressourcer, skal begge
parters organisation ligeledes vere komplementere og ikke mindst kompatible, hvilket ofte kan udgere et
benspand for et potentielt samarbejde. Netop organisationernes manglende kompatibilitet har vist sig, at vaere
adelaggende for et samarbejde, i langt hejere grad end manglende komplementzre ressourcer.''” Har virk-
somheden tidligere indgdet i et samarbejde, ma det antages, at organisationen er rustet til at vaere kompatibel

med andre systemer, operationelt sdvel som ved beslutningsprocesser.

97 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 667.
1% Ibid,, s. 667.

19 Ibid,, 5. 672-673.

"0 1bid,, s. 667.

" Tine Stensbel, Lundbeck.

"2 Dyer, . & Singh, H., (1998), s. 668.
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Ved komplementare ressourcer i forskningssamarbejder forstas, at parterne er specialiseret inden for hver sit
omrade. Dette er med afsat i, at de processer virksomheden er egnet til selv at varetage, ber holdes internt,
hvor de processer virksomheden ikke er specialiseret i, ville vere essentielle til et samarbejdsforhold.'"”® Der-
udover opndr parterne fordele, i form af at universitetet opnar adgang til teknologi, laboratorier, udstyr, data
osv., hvortil den private part opndr en evne til at skabe nye indtagtskilder gennem innovativ forskning, ved at
udnytte universitetets forskningsenheds kernekompetencer.''* Forskningssamarbejdernes komplementzre res-
sourcer vil variere, alt efter hvad det centrale for forskningen er. Er viden om et specifikt omrade vasentligt,
vil det folgelig veere en komplementar ressource, at kunne inddrage en medarbejder med en séddan viden.
Ligeledes kan en bestemt maskine, som kan muliggere en bestemt teknik eller metode, veere en komplementer

ressource.

Samspillet, som skal sikre opnaelsen af relationsrente, er forudsat, at parternes ressourcer er uadskillelige, for
at skabe incitament hos parterne til at indgd i samarbejdet. Det giver parterne mulighed for at tilga aktiver,
kompetencer og kapaciteter, som ellers ikke var muligt. Dette bestér iser af ekspertise samt immaterielle ak-

. 115
tiver.

Renten kan dog blive udfordret af vanskeligheden i at finde det rette strategiske fit, med de rette res-
sourcer. Ved afsegning af markedet kan medicinalvirksomhederne finde et optimalt match, men dertil risikere
at visse indikationer fra denne partner kan udfordre virksomhedens egen compliance og omdemme. I en sddan

situation vil matchet velges fra.

Opsummerende vil komplementare ressourcer i forskningssamarbejdet udgeres af specialiseret viden samt
adgangen til relevant udstyr. Findes en partner, hvor dette komplementeres, vil et optimalt samarbejde kunne
skabes, og dermed generere den sterst mulige relationsrente. Parterne er dog ofte udfordret pa dette parameter,

da screeningsprocessen er omkostningstung og besveerlig.

3.4 Effektiv styringsform

Det sidste forhold som Dyer og Singh anser som varende centralt i forhold til at opna relationsrente, er en
effektiv styringsform. En effektiv styringsform kan bidrage til muligheden for at generere relationsrente ved
enten at mindske transaktionsomkostninger, eller ved at skabe incitament til at foretage de gennemgéaede veer-

diskabende initiativer.''®

'3 Tine Stensbel, Lundbeck.

"4 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 50.

15 Oliver, C. (1997) Sustainable competitive advantage: Combining institutional and resource-based views, Strategic Management
Journal, Vol. 18, No. 9, s. 711.

"6 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 670.
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Der differentieres mellem to typer af styringsformer, nar der er tale om samarbejdende parter. Styringen udeves
enten gennem tredjepartshandhcevelse, hvor eksempelvis en domstol eller en voldgiftsret tager stilling til po-
tentielle tvister kontrahenterne imellem, eller gennem self-enforcing agreements, hvor parterne anvender sa-
feguards til at handtere eventuelle tvister, mens der ikke involveres nogen former for tredjemand i konfliktles-

ningen.'"”’

Set i forhold til at mindske transaktionsomkostninger, og samtidig maksimere de vardiskabende initiativer, er
self-enforcing agreements mere effektive end tredjepartshdndhavelse, hvilket baseres pa de folgende fire ar-
sager. Forst og fremmest stoler partnerne pd, at pay-offs bliver delt fair. Desuden vil konventionelle, tredjeparts
kontrakter have svert ved at daekke alle huller, hvorfor de er mindre effektive. Anden érsag er, at monitorering
er billigere, idet der er tale om selv-monitorering. Man behgver altsa ikke bruge omkostninger pa eksempelvis
retssager. Tredje arsag er, at disse aftaler er nemmere at tilpasse undervejs. Slutteligt er der ikke tidshorisonter

pa disse aftaler, som der normalvis er pa konventionelle, tredjeparts kontrakter.''®

Self-enforcing agreements distingveres ligeledes i formelle og uformelle self-enforcing agreements. De for-
melle aftaler skal sikre mod opportunistisk adfard, ved at begge parter har samme okonomiske incitamenter.' "
Formelle safeguards kan kategoriseres som gkonomiske gidsler. Dette udspringer af, at de vil folge af symme-
triske investeringer i specialiserede aktiver. En sddan investering vil udgere en synlig sikkerhedsstillelse, og
vil derved afstemme parternes ekonomiske incitamenter og samtidig fjerne risikoen for hold-up. Dette er ba-
seret pé, at en part er bekendt med, at vaerdien af investeringen vil falde, som folge af opportunistisk adfeerd,
og derved har parterne skabt incitament til at handle troveerdigt, hvilket leder det til et okonomisk gidsel.'*’
Uformelle aftaler bygger derimod pé personlige relationer og tillid mellem parterne. Uformelle aftaler anses
for at have det storste potentiale til at genere relationsrente, idet marginalomkostningerne forbundet hertil ikke

121

er ner s store som ved formelle aftaler, ligesom de er svere for konkurrenter at imitere. © Uformelle aftaler

er de mest effektive og mindst omkostningstunge mader at skabe safeguards pd i forhold til specialiserede

investeringer samt komplekse udvekslinger, sésom viden og know-how.'**

"7 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 669.

18 Ibid., s. 670.

19 Ibid., 5. 669.

120 Dyer, J. H. & Ouchi, W. G (1993) Japanese style business partnerships: Giving companies a competitive edge. Sloan Management
Review, Vol. 35, No. 1, s. 59.

2! Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 671.

22 Dyer, J. & Singh, H., (1998), s. 669
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Uformelle sikkerhedsforanstaltninger er underlagt to hovedforpligtelser i forbindelse med generering af rela-

tionsrente:

1. det kreever betydelig tid for disse sikkerhedsforanstaltninger at udvikle sig, da de kraver gentagne
interaktioner og personlige band, og

2. de er underlagt det sdkaldte “paradox of trust”, hvilket betyder, at til trods for at tillid skaber normer
og forventninger til passende adfzerd, og nedsatter opfattelsen af risikoen ved udvekslingen af viden

og ressourcer, skaber tilliden samtidig eget mulighed for misbrug heraf.

Det vil ofte vaere tilfzeldet, at hver af parterne bruger flere styringsmekanismer pa samme tid, ligesom brugen
af de respektive styringsmekanismer vil variere over tid. Brugen af uformelle styringsmekanismer vil typisk
oges over tid, da det ofte vil krave tid for parterne at opbygge den tillid, som uformelle styringsmekanismer
bygger pa.'”® Anvendelsen af uformelle sikkerhedsforanstaltninger signalerer, at parterne har til hensigt at
samarbejde.'** Det udspringer af, at parterne indsatter en styringsgruppe, bestaende af involverede parter, som
sikrer at samarbejdet fungerer optimalt, og at alt gar efter planen. Den ogede mangde af uformelle styrings-
mekanismer traekker aftalegrundlaget lengere vaek fra en konventionel kontrakt og nermere en proaktiv, til-

lidsbaseret kontrakt, som er neermere behandlet i del 4.

Udledt af ovenstdende kan det konkluderes, at det mest efficiente forskningssamarbejde sikres ved at anvende
self-enforcing agreements som styringsform. Hertil kommer, at parterne kan anvende formelle og uformelle
aftaler, proportioneret efter samarbejdets behov. I startfasen vil der typisk vaere et behov for en stor mengde
formelle aftaler, mens behovet herfor vil endres som funktion af tiden og tillidsopbygningen. Det harmonerer

godt med den proaktive tilgang, hvor aftalen i hejere grad kan reguleres undervejs.

Selvhandhavelsen er nedsaget til at udspringe af tillid, for at det kan lykkes. Dertil illustreres det, at det er
vigtigt for parterne at finde en modpart, som de mener tillid kan opbygges med. Gennem tillid opnas sterre
personlige relationer og dermed forenes parternes incitamenter. Det gor, at relationsrente nemmere kan ud-
springe af samarbejdet og derved optimere begge parters nytte. Styringsformen vil dermed primart egne sig
til lengerevarende interaktioner, hvor begge parter har skonomiske incitamenter og risici. Det betyder samti-
dig, at hvis parterne ikke har opbygget en tillid, vil de ofte ende med en styringsform, som er preget af en
tredjepart. Det giver bdde usikkerhed for udfaldet for begge parter, samtidig med at det er meget omkostnings-

tungt safremt parterne ender i tredjepartshandhevelse.

' Dyer, . & Singh, H., (1998), s. 671.
124 petersen, B. & Ostergaard, K. (2018), s. 266.
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3.5 Delkonklusion

Parternes faelles mal gennem forskningssamarbejdet er, at generere relationsrente, som er afh@ngig af fire
kriterier. Relationsspecifikke investeringer er en forudsatning for relationsrente. I forskningssamarbejder vil
der vere en hej grad af humanspecifikke investeringer, da et af de barende elementer er de specialiserede
medarbejdere. Forskningssamarbejdet vil typisk bygge pa vidensdeling mellem parterne, hvilket ligeledes ud-
gor en foruds@tning for relationsrente. Dertil kommer, at parterne skal kunne absorbere den delte viden, da
den ellers ikke vil skabe vaerdi. Parterne i samarbejdet vil have samme basisviden, mens deres kernekompe-
tencer typisk vil vaere forskellige. Dette skaber grundlag for en optimal vidensdeling og laringsproces. Der-
udover skal parterne have komplementare ressourcer. I forskningssamarbejdet vil disse ofte udgeres af deres
viden samt specifikt udstyr. Der illustreres dog ligeledes udfordringer gennem screeningsprocessen, da parter-
nes ressourcer, viden, metoder og lignende ofte er skjult viden. Derved ligger der et forarbejde, ved at skulle
finde den mest optimale samarbejdspartner. Dertil kan det risikeres, at parterne gar pad kompromis pa dele af
dette punkt, for i stedet at fortsatte et samarbejde med en allerede kendt partner. Slutteligt skal en effektiv
styringsform sikre, at samarbejdet skaber incitament til at foretage de vaerdiskabende initiativer. Dette sikres i
forskningssamarbejdet bedst gennem self-enforcing agreements. Denne styringsform bygger dog primart pa
tillid, hvorfor der kan opstd udfordringer, da den giver mulighed for udnyttelse, grundet at parternes opfattelse
af risiko er sa@nket. For at sikre sig mod dette, vil flere styringsmekanismer typisk anvendes samtidigt. Det kan

dermed konkluderes, at forskningssamarbejdet har mulighed for at generere relationsrente.
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4 Kontrakten — hvordan skal den udferdiges?

Det forelobige fokus, har varet pad hvordan parterne i et forskningssamarbejde kan opnd relationsrente samt
oget innovation. Dette vil i det folgende suppleres med overvejelserne omkring valg af kontraktparadigme.
Det anses for at vere mest vasentligt at praesentere det konventionelle og det proaktive paradigme, for at
analysere hvilke fordele og ulemper parterne kan opleve ved brugen af disse. Relevansen udspringer af, at
strategisk kontrahering indeholder elementer fra begge paradigmer. Dette suppleres ligeledes af aftaleformen
partnering samt hardship- og gevinstklausuler. Overordnet set, kan proaktiv jura, partnering og strategisk kon-
trahering kvalificeres som tre sider af samme sag. Strategisk kontrahering adskiller sig dog serligt ved at

inddrage ekonomisk teori direkte.

Det konventionelle Det proaktive

kontraktparadigme kontraktparadigme

Strategisk
Kontrahering

Partnering

Figur 4, samspillet mellem strategisk kontrahering, partnering, det konventionelle og det proaktive paradigme. Egen tilvirkning.

Netop kontraktparadigmet udger en neglekomponent i et optimalt samarbejde, og Professor Leslie P. Will-
cocks og Andrew S. Craig peger pa kontraktindgéelse som en af de kritiske succesfaktorer, der far samarbejder
til at innovere.'” Dette afspejles ligeledes gennem udtalelsen fra Petersen og Ostergaard, som tilsiger, at par-

terne typisk har til formél at maksimere sin egennytte gennem kontrakten.'*®

125 Siedel, G. & Haapio, H.: Proactive law for managers: A hidden source of competitive advantage, 1. Udg. Farnham (2011) s. 117.
126 petersen, B. & Ostergaard, K. (2018). s. 267.
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Strategisk opererer virksomheder med flere perspektiver; det eksterne perspektiv, det interne perspektiv og et
kontraktperspektiv.'>’ For nzervarende afthandling er fokus iszr pa kontraktperspektivet. Kontraktperspektivet

omtales ogsd som strategisk kontrahering, hvilket defineres af Petersen og Ustergaard som:

“in contrast, we view contracting as characterized by the aim of generating relational rent
through the use of both proactive and reactive provisions that based on resource complemen-
tary and strategic fit between the contract partners protect knowledge exchange and relation-
specific investments from opportunistic behavior. Hence a strategic contract is a partnership

arrangement through which the contracting parties achieve competitive advantage.” '**

Strategisk kontrahering omfavner altsa bade det proaktive og det konventionelle kontraktparadigme, men pro-

portioneret, s& det fordrer kontraktens formal bedst muligt.

4.1 Det konventionelle kontraktparadigme

Bedst kender vi den konventionelle kontrakt, som regulerer problemstillinger reaktivt, altsd nar de er indtruffet.
Det overordnede element som kontrakten seger at regulere, er fejl og konflikter. Kontrakten skal sikre, hvad

129

der skal ske sdfremt der indtreffer en fejl, konflikt eller misligholdelse. ©~ For at imedekomme dette, er det

nedvendigt at have et omfattende kontraktgrundlag.

The International Association for Contract & Commercial Management, herefter IACCM, udgiver hvert
ar en rapport over hvilke kontraktbestemmelser, som bliver forhandlet mest. Nedenstdende skema illustrerer
de ti mest forhandlede kontraktbestemmelser, samt de ti mest forhandlede kontraktbestemmelser indenfor

healthcare/pharma/chemicals-industrien i 2018:'*°

127 (stergaard, K.: Strategisk kontrahering - efterfelgende omstandigheder. Ikke Kun Retsfilosofi: Festskrift Til Sten Schaumburg-
miiller, 2016, s. 435-436.

128 Petersen, B. & @stergaard, K., Strategic versus Conventional Contracting with Foreign Intermediaries: A Contingency Approach,
2016.

129 Siedel, G. & Haapio, H., (2011)s. 11.

B0 TACCM, Most Negotiated Terms 2018.
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Prioritet Kontraktbestemmelse — samlet | Kontraktbestemmelse —
Healthcare/Pharma/Chemicals

1 Ansvarsregulering Ansvarsregulering

2 Erstatning Erstatning

3 Pris Garanti

4 Opher Pris

5 Rammer og mal Betaling

6 Garanti Performance/forpligtelser

7 Performance/forpligtelser IP rettigheder

8 Betaling Opher

9 Databeskyttelse Fortrolighed

10 Konventionalbod Rammer og mal

Tabel 4; IACCM, Top Negotiated Terms, 2018 samt IACCM, The most negotiated terms, Healthcare/Pharma/Chemicals 2018. Egen

oversattelse.

Den mest forhandlede kontraktbestemmelse samlet sdvel som indenfor medicinalbranchen vedregrer ansvars-

B! Denne

reguleringsvilkar. Netop denne kontraktbestemmelse har veret den mest forhandlede siden 2007.
bestemmelse afspejler den reaktive tilgang til kontrakter. Hvis der indtraeder en fejl, ensker den bebyrdede part
at ansvarsbegranse sig mest muligt, dette uagtet hvem der i realiteten vil vere nermest til at bere ansvaret.
Listen illustrerer overordnet set, at de kontraherende parter serligt fokuserer pa, at ansvarsbegranse sig selv
bedst muligt i tilfelde af en konflikt, og dermed fokuseres der péd hvilke konsekvenser, der kan tages i brug,
ndr der opstér konflikter i samarbejdet. Den konventionelle kontrakt fungerer, karikeret set, som et verktaj,

som kan treekkes frem, nar en part ensker at gore sanktioner geldende over for den anden part, i tilfelde af en
fejl.

Det er juridiske kontraktbestemmelser, som udger den overvejende del af de mest forhandlede bestemmelser,
hvilket er interessant, set i forhold til kontraktens overordnede formal, som mé antages at vaere af gkonomisk
verdi for parterne. Studier viser, at naesten 80% af alle kontraktbestemmelser i en kontrakt mellem to virk-

somheder er af forretningsmessig karakter.'*>

Der kan derfor stilles spergsmalstegn ved, at dette ikke afspejler
sig i listen af mest forhandlede kontraktbestemmelser. Samtidig illustrerer det, at den konventionelle kontrakts

styrke ligger i, at veere forberedt pé fejl og handteringen heraf, i hgjere grad end at forebygge at de faktisk sker.

131 Most negotiated vs most important contract terms. Udgivet af Vestedway.com.
132 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 116.
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Set i lyset af forskningssamarbejder, og &rsagen til at indga i disse, synes en konventionel kontrakt ikke at vere
bedst egnet for parterne, idet den konventionelle kontrakt netop er opbygget om, hvordan parterne hver isar,
isoleret set, kan klare sig bedst muligt, og dermed fa det mindste tab i tilfelde af, at noget i samarbejdsproces-
sen ikke gar som aftalt ex ante. Det er naturligvis en mulighed for parterne at lave @ndringer i en konventionel
kontrakt, men det mé alt andet lige vere vanskeligt, idet den reaktive tilgang ger, at genforhandlingen forst vil
ske, nar konflikten er indtruffet. Kontrakten vil pd baggrund af dette umiddelbart opfattes som /dsz. Et forsk-
ningssamarbejde er i hoj grad drevet af faelles succes og af muligheden for at generere relationsrente, jf. ana-
lysen i del 3. Som navnt kraever dette store investeringer i aktiver, sdvel som i vidensdeling og struktur. Tillid
til medkontrahenten er derfor en essentiel faktor i forsaget pa at skabe den relation, som er nedvendig for at
nd det felles mal, ligesom kontrakten skal indeholde tilstrekkelige incitamenter hertil. Det konventionelle
kontraktparadigme bygger grundleggende pa en fair deling af den eksisterende verdi i samarbejdet. Dette
synes dermed ikke at veere i samspil med den prasenterede relationsrente, hvor fokusset er at gge verdien i

samarbejdet.

Fé af de kontraktbestemmelser, som indgar pd IACCM’s liste over mest forhandlede kontraktbestemmelser
inden for medicinalindustrien, forholder sig til elementer som tillid og vidensdeling, kun til dels ”Performance”
og slutteligt ’Rammer og mal”. Dette gor sig formentlig geeldende for kontrakter medicinalvirksomheder imel-
lem, men ogsd i kontrakter i et forskningssamarbejde mellem en offentlig institution og en medicinalvirksom-
hed. De mest forhandlede kontraktbestemmelser synes i1 hgjere grad at modarbejde, og virke hemmende pé de
premisser, som skal vare tilstede for at sikre succes i samarbejdet, jf. analysen i del 3. Det medferer, at par-

terne primart fokuserer pa reaktive bestemmelser, frem for de muligheder samarbejdet skaber.

At se kontrakter som blot et juridisk redskab, der skaber rettigheder og forpligtelser, samtidig med at indeholde

sanktionsmuligheder ved misligholdelse, er ifelge Siedel og Haapio et snaevert synspunkt.13 3

Det Europziske Ukonomiske og Sociale Udvalg fokuserer ogsd pa vigtigheden i, at loven skal have et proaktivt

sigte, frem for et mere reaktivt syn. Udvalget udtaler séledes;

”Loven virker kun, hvis de, der skal bruge den, kender til og forstar den. Det er i den sammen-
heng, EOSU gor opmeerksom pa proaktiv ret. Her fokuseres der pd fremtiden, og mdlet er at
fremme det, der er onskeligt, og pd forhdnd skabe storst mulig chance herfor, samtidig med at

. . . 2 134
problemer og risici reduceres til et minimum”.

133 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 103.
134 Det Europaiske @konomiske og Sociale Udvalg, The proactive law approach: A step forward to better regulation.
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Dette kan overfores direkte til kontraktforholdet mellem samarbejdende parter, da det her ogsé er essentielt, at
parterne formaér at forstd og anvende det kontraktuelle indhold. Det er derfor relevant at inddrage det proaktive

paradigme.

4.2 Det proaktive kontraktparadigme
Tankegangen bag proaktiv ret er hverken ny eller hidtil ukendt. Proaktiv ret udspringer af praeventiv ret, et
fenomen som omtales allerede i 1950’erne. Den proaktive ret blev dog ferst introduceret i slutningen af

1990’erne af finske Helena Haapio.'>®

Proaktiv ret seger at anvende en anden tilgang til juridiske problemstillinger i erhvervslivet sdvel som i sam-
fundet. I stedet for at se jura som en begrensende faktor og en udgift, der skal atholdes for at sikre sig selv,
skal det ses som et redskab, som ger det muligt at opna succes samt et holdbart forhold mellem de kontrahe-
rende parter."*® Hvor konventionelle kontrakter har fokus pa fejlfinding af alle slags, fokuserer en proaktiv
kontrakt derimod narmere pa felles succes. Proaktiv ret forseger at udvikle koncepter og verktgjer, sd de
juridiske instrumenter kan anvendes proaktivt som led i at opna det feelles mal. Dette sker blandt andet ved at
kontrakten konciperes pa en made, som fordrer god opfersel, selvregulering samt sikrer, at kontrakten er til-
streekkelig agil, sa @ndringer kan tilpasses. Kontrakten skal ligeledes vere et instrument til at skabe tillid mel-
lem parterne og serge for, at der er et vis tvaerfagligt samarbejde, for at f& den fulde forstéelse af, hvilke behov

der er i projektet."’

De forudgdende forudsatninger indikerer, at den proaktive kontrakt vil vare et godt in-
strument til at opna relationsrente. En proaktiv kontrakt vil typisk udformes kortere, hvilket gor den mere
overskuelig og med oget fokus pa vasentlige punkter. Dette kan dog efterlade usikkerhed hos parterne, da den
kan fremstd ureguleret. *® En siddan kontrakt vil siledes skulle skabe tilstraekkelige incitamenter, for at undga

moral hazard og opportunistisk adferd.

Den proaktive tankegang er af en overbevisning om, at juridisk viden kan udnyttes bedst, sifremt den anvendes
for tingene gér galt. Netop for at undga at tingene gér galt, seger den proaktive tankegang at anvende jura pa

en made som skaber vaerdi sdvel som et godt fundament for samarbejdet.'*

Det gode fundament er essentielt
for begge parter i et forskningssamarbejde, da det alt andet lige m4 skabe incitament til at anvende den enskede

maengde ressourcer i forbindelse med relationen, hvilket ogsa er en forudsatning for opnéelse af relationsrente.

135 Berger-Walliser, G. & K. Ostergaard: Proactive Law in a Business Enviroment, 1. udg. Djef, 2012, s. 13+20.
136 1.
Ibid., s. 16.
37 Sorsa, K.: Proactive Management and Proactive Business Law: A Handbook. Turku University of Applied Sciences Vol. 66,
2011, s. 115.
138 Werlauff, E.: Kontrakter. 4. udg. Jurist- og @konomforbundet, 2018, s. 37-38.
13 Haapio, H.: Introduction to Proactive Law: A Business Lawyer's View. A Proactive Approach, Scandinavian Studies in Law, Vol.
49, 20006, s. 21.
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Der er to dimensioner i det proaktive kontraktparadigme; en fremmende og en forebyggende dimension. Den
Jfremmende dimension omfavner, at kontrakten skal fremme netop det parterne ensker at opné, samt opmuntre
til god opfersel. Den forebyggende dimension sgger at forhindre ugnskelige scenarier og mindske de potenti-
elle juridiske risici, der kan opsta'*’ og dermed bruge kontrakten som redskab til at undgi situationer, hvor den
konventionelle kontrakt ville blive bragt i spil. Overordnet set er fokusset pa fremtiden frem for fortiden. Dette

afspejles ligeledes i René Franz Henschels definition af en proaktiv klausul:

"En proaktiv klausul afventer ikke, men forsoger at foregribe og aktivt fremme det, der er onskeligt,
samtidige med at juridiske risici og tvister soges undgdet, for derved at opnd forretningsmcessig suc-

s 141
ces .

Ifolge Siedel og Haapio skal gode, proaktive kontrakter indeholde folgende funktioner:'**

1. Handtering af forretningen, projekter og forpligtelser,
Skabe, allokere og beskytte vaerdi
Kommunikation, koordination, motivation og kontrol,

Deling, minimering og handtering af risiko

woR w N

Problemforebyggelse, undgé tvister samt konfliktlgsning

Disse funktioner skaber tilsammen rammerne for et vaerdiskabende kontraktforhold. Parterne kan derfor med
fordel tage udgangspunkt i disse funktioner i forbindelse med kontraktindgéelsen. Det afspejler desuden teo-

rirammen for strategisk kontrahering.

Siedel og Haapio udtaler samtidig, at ”good-quality contracts serve as visible scripts for parties working to-
gether”. Hvilket underbygger antagelsen om, at en kontrakt skal fungere som et aktivt styringsredskab. Kon-
trakten skal altsd tilskynde til innovation, give en tilstreekkelig beskyttelse, balancere fordele og risici, samt
afstemme forventninger til samarbejdet. Sdfremt en kontrakt skal indeholde de n@vnte funktioner, er det dog
nedvendigt, at der foretages et stort felles forarbejde i forbindelse med konciperingen af kontrakten. Potenti-
elle, fremtidige, uonskede scenarier skal gennemtankes, sdledes det forhindres bedst muligt gennem kontrakt-

143
bestemmelserne.

140 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 11.
4! Henschel, R. F., IACCM

12 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 118.
143 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 118.
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IACCM undersoger ligeledes hvert &r hvilke kontraktbestemmelser, der anses som varende de vigtigste.'** Et

uddrag af resultatet ses i nedenstidende tabel.

Prioritet Kontrakbestemmelse
1 Rammer og mél
2 Parternes forpligtelser
3 Pris
4 Levering
5 Serviceniveau
6 Performance/forpligtelser
7 Ansvarsregulering
8 Betaling
9 Databeskyttelse
10 Forandringsledelse

Tabel 5; IACCM, Top Most Important Terms, 2018, Egen overszttelse.

Bestemmelsen "Rammer og mal” anses for at vere vigtigst, hvilket harmonerer godt med den proaktive tan-
kegang. Parternes feelles succes opstar gennem klare bestemmelser, om hvad parterne i feellesskab gerne vil
opnd, hvordan de hver is@r kan bidrage hertil og samarbejdets forleb, hvorfor det er vaesentligt, at denne kon-

traktbestemmelse vaegtes hgjt i et forstiende forskningssamarbejde.

"Parternes forpligtelser" anses for at vere den nastvigtigste kontraktbestemmelse. Denne kontraktbestem-
melse kan ses som en form for forventningsafstemning, hvor parterne ger klart hvad de forventer af hinanden,
og herigennem hvordan de vil bestrabe sig pa at opna malet. Den kan anvendes som et fremmende element,
og dermed harmonerer den godt med den proaktive tankegang. Denne funktion er desuden prasenteret, som

varende en afgerende faktor i en god, proaktiv kontrakt.

44 TACCM, Most Negotiated Terms 2018.
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Hvor “Ansvarsreguleringsvilkar” var den mest forhandlede kontraktbestemmelse, ses det derimod at denne
langt fra vaegtes at veere den vigtigste. Det kan derfor synes unedvendigt, at parterne anvender s& mange res-
sourcer, og dermed eger transaktionsomkostningerne, pa forhandlingen af netop denne bestemmelse. At "An-
svarsreguleringsvilkar" ikke anses for at vaere en af de vigtigste kontraktbestemmelser, peger i retning af, at
samarbejdet ikke nadvendigvis bliver bedre ved, at det er foruddefineret fra starten, hvem der berer risikoen i
konkrete tilfeelde. Overordnet set danner IACCM’s lister et billede af, at der ikke er konsensus om, hvad der
er vigtigst i forhold til hvilke bestemmelser, der forhandles mest, hvilket afspejler, at et paradigmeskifte kan
vare aktuelt. Listens hegjdespringere harmonerer derimod godt med den proaktive tilgang og peger i retning
af, at praktikerne finder merveerdi i de proaktive klausuler. Siedel og Haapio beskriver med fé linjer hvad en

kontrakt af god kvalitet kan bidrage med;'*’

“Good-quality contracts co-created by management and counsel describe requirements and
allocate roles, responsibilities, and risks clearly. They minimize misunderstandings, provide
safeguards, and lay the foundation for long-term loyalty and trust. And such contracts will con-

>

tinue to provide guidelines if problems are encountered or if a dispute arises.’

Siedel og Haapio fremhaver dermed fokuspunkter, som ogsé ifelge IACCM’s underspgelse viser sig, at vere

anset som de vigtigste blandt praktikere.

Tim Cummins, president i IACCM, satter ligeledes ord péd vigtigheden af, at kontrakten bestar af de rigtige

kontraktbestemmelser: ¢

“Economic value, cycle times, innovation — all critical weapons in today’s highly competitive
global economy — are directly influenced by the choice of contract terms. It is clearly time for

>

a more strategic view of contracting policy and practice.’

At der er gget fokus pa at et paradigmeskifte, og dermed en ny tilgang til kontrakter, kan have gavnlig effekt,
og forklare hvorfor IACCM’s lister for henholdsvis vigtigste og mest forhandlede kontraktbestemmelser ad-
skiller sig relativt meget fra hinanden. Ser man pd samme opgerelse fra 2014, kan man se at ’Kommunikation
og Rapportering”, anses for at vare en af de vigtigste kontraktbestemmelser.'”’ Denne bestemmelse er ikke
repreesenteret i 2018, hvilket kan virke undrende idet kommunikation, alt andet lige, er et centralt redskab i et

samarbejde og medvirker til generering af relationsrente, jf. del 3. Netop kommunikation prasenteres ogsé af

15 Siedel, G. & Haapio, H., (2011), s. 118.
% Ibid., s. 116.
147 This year’s most frequently negotiated terms. Udgivet af Forbes.com.
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Siedel og Haapio, savel som af Petersen og @stergaard, som varende en essentiel del af et succesfuldt kon-

traktsamarbejde.'**

Gennem afsnit 3.2 blev det konkluderet, at en god kommunikation er altafgerende for et
fordrende samarbejde, som indeholder vidensdeling. Dertil kommer, at god kommunikation vil have en fore-
byggende effekt pd konflikter. Dette underbygger, at kommunikation ber vare kategoriseret som en vasentlig
del af samarbejdet, og det anses derfor ogsé som uforholdsmessigt, at en sddan bestemmelse ikke optraeder pé

listerne.

I forskningssamarbejder, hvis formél er at udvikle medicinalprodukter, kan hele kontrakten selvklart ikke
bygge pa tillid og gode relationer, da et potentielt preeparat kan have en ufattelig hoj verdi. Rettighedsforde-
lingen er derfor central og ofte en nodvendig praemis for at medicinalvirksomheden vil indgé samarbejdet.'*’
Det til trods for, at man kan argumentere for, at en konkret fastleeggelse heraf ex ante, ikke nedvendigvis vil
vare det mest fordrende for samarbejdet. Det kan forklare hvorfor IP-rettigheder er repraesenteret pa listen
over de mest forhandlede kontraktbestemmelser i medicinalbranchen.'™ Juraen og de juridiske vaerktojer vil
naturligvis spille en rolle i samarbejdet, men hvor den konventionelle kontrakt er et juridisk dokument, seger
den proaktive kontrakt at kombinere de juridiske rammer med ekonomiske mél, og skaber dermed et interdi-
sciplinert redskab. Det tyder p4, at der blandt praktikere inden for det kontraktuelle omréde, er en feelles for-
stéelse af, at kontrakter kan pavirkes positivt. Samtidig skal det ikke underkendes, at en bestemmelse vedra-
rende ansvarsregulering, og for forskningssamarbejders vedkommende ogsé IP-rettigheder, er fundamentale i

kontraktgrundlaget og dermed ska/ inddrages.

Haapio og Baines opstiller folgende figur, som illustrerer hvilke forskelle der er centrale og dermed adskiller

den proaktive tilgang fra den konventionelle;"’

148 petersen, B. & Ostergaard, K. (2018), s. 270.

149 Tine Stensbel, Lundbeck.

130 Dette vil behandles naermere i del 8.

13! Haapio & Baines, (2007), An overview of Proactive Contracting, figur 1, s. 5.
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Konventionel tilgang

Proaktiv tilgang

Ser pé forhold

Efter hendelsen, ser bagud

ex post; reaktiv

Forud for aftalen, fremadsynet
Ex ante; proaktiv

Ser kontrakter

Juridiske dokumenter, juridiske regler

Ramme for relationer, ledelsesvarktejer

som

Centrale Kontrakters gyldighed, handh®velse og Kontrakters anvendelighed og funktionalitet;

bekymringer tolkning ved en konflikt; kontrakt/projekt | succes i forhold til at nd parternes mal,

fejl, ansvar og retsmidler optimere og héndtering af risici,

beredskabsplanlaegning/fremadrettet
planlegning

Disciplin Overvejende jura og “kommerciel” Tvarfaglighed og teamarbejde — projekt/matrix
ledelse.

Tjener Domstole, forskning og den akademiske De kontraherende parter, salgsmedarbejdere,

primeaert verden; advokater; “offentlige lovgivere” indkeb, skonomi og projekter;

interesserne af

kontraktkoncipister; “private lovgivere”

Fokus Jura; juridisk beslutningstagen; juridisk Tvarfagligt samarbejde, ledelsesmassig
teori; juridisk preecedens beslutningstagning, né forretningsmal
omkostningseffektivt, risikostyring

Centralt e Dommere; offentlige e Kontraherende parter; private akterer
perspektiv beslutningstagere e Mennesker, proces, kultur, fremtidige

e Regler; tidligere faktum faktum

e Kontrakten i konflikt eller retssag e Kontrahering i organisationer

e Enkontrakt ad gangen e Program/projektstyring

e Konfliktlgsning e Kontraktportefolje og proces

e Afhjzlpende, korrigerende o Konfliktforebyggelse og ledelse

handlinger e Proaktiv, forebyggende handlinger

Centrale Konflikt og konfliktlgsning, hvad Kontraheringsevner og redskaber; proces,
temaer domstolen eller lovgivere har gjort eller roller og forpligtelser; gode relationer,

ber gere

succesfuld prestation

Tabel 6, Haapio & Baines, (2007), An overview of Proactive Contracting, figur 1, s. 5 Egen oversattelse

Her tydeliggores det, at paradigmerne har aldeles forskellige tilgange til anvendelsen af en kontrakt, idet deres
respektive fokuspunkter er i hver deres boldgade. Af de oplistede punkter fremgar det, at det konventionelle

kontraktparadigme sager at have et juridisk grundlag ved eventuelle konflikter, og sikre at parternes faelles
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vilje ex ante ogsa vil hdndhaves ved tredjepart. Dette star i kontrast til anvendelsen af self-enforcing agree-
ments, som Dyer og Singh mener, vil vare fordelagtigt i forhold til muligheden for relationsrente.'>> Derimod
ses det proaktive kontraktparadigme aktivt at sgge at inkorporere skonomiske elementer, og dermed gere kon-
trakten til et aktivt styringsredskab, som guider parterne mod det felles mél og satter rammerne for, hvordan
parterne har mulighed for at skabe den relation, som er vigtig for at opnd succes. Det proaktive kontraktpara-
digme lofter dermed kontrakten fra blot at vare et juridisk dokument. Uanset de umiddelbart positive faktorer
synliggjort i det proaktive paradigme, vil disse udfordres af, om parterne tor indgé et samarbejde, uden at have

reguleret alle de forhold som en konventionel kontrakt almindeligvis indeholder.

Siedel og Haapio opstiller klare faktorer som en god, proaktiv kontrakt skal indeholde. De tager dog ikke hgjde
for forstdelse. Parternes forstéelse af kontrakten er essentiel, for at de faktisk kan anvende den som et styrings-
redskab. Som Det Europaziske Ukonomiske og Sociale Udvalg papeger, er korrekt anvendelse af kontrakten

underlagt parternes forstaelse og dermed evne til at forstd indholdet.'>

P& den baggrund ber forstdeligheden
spille en endnu sterre rolle ved anvendelse af det proaktive kontraktparadigme, end tilfeldet er ved den kon-
ventionelle kontrakt, som i hgjere grad er skrevet af jurister til jurister. Dette ber ligeledes fordre, at alle parter
arbejder bedre mod det fzlles mal, fordi de netop ved hvad kontrakten indeholder. Et typisk problem opstér,
ndr forskerne ikke forstar kontrakten og dermed frygter at blive ’snydt”, fordi den er preget af juridiske klau-

suler, som ikke er en del af deres hverdag og naturlige formulering.

Siedel og Haapio mener, som navnt, at kontrakten skal fungere som et ledelsesverktoj for at vere vaerdiska-
bende, og at dette kan opnds gennem en proaktiv kontrakt. En supplering af de to praesenterede paradigmer
virker dog ikke til at veere umulig, om end faktisk nedvendig i et forskningssamarbejde, for at opna en kontrakt
som kan anvendes aktivt. Aftaleformen “partnering” seger netop at supplere en konventionel kontrakt med
proaktive klausuler, for at skabe et bedre grundlag for innoverende samarbejder.'>* Denne aftaleform har indtil
videre hovedsageligt fundet indpas i byggebranchen,'> men det er relevant at behandle, hvordan en partner-
ingaftale kan anvendes pa forskningssamarbejder vedrerende udvikling af medicinalprodukter og dermed af-

hjelpe innovationsgappet.

12 Afsnit 3.4.

133 Det Europaiske @konomiske og Sociale Udvalg papeger dette i forhold til lovgivning, men dette kan anvendes analogt p4 kon-
trakter.

13 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 68.

%3 Ibid., s. 72.
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4.3 Partnering — en alternativ aftaleform

Partnering er en alternativ aftaleform, som anvender elementer fra begge de ovenfor prasenterede paradigmer.
At anvende partnering som aftaleform vinder sarligt frem i den farmaceutiske industri, hvilket indikerer, at
den kan anvendes i forskningssamarbejder.'*® Partnering er endnu ikke s& udbredt i Danmark, men har vundet
indpas i andre lande, sdsom USA og Storbritannien, grundet at aftaleformen er praget af storre konkurrence-
evne, bedre kvalitet, lavere omkostninger, oget innovation, dynamik samt synergi."”’ Disse afledte effekter kan

pavirke innovationsgappet positivt.

Partnering er en aftaleform, hvis formél er at skabe en mere efficient aftale mellem parterne. Partnering kan
anvendes som et alternativ til den rene konventionelle kontrakt, da det udger en juridisk bindende aftale."”®
Udgangspunktet for regulering af partnering er aftalelovens regler, hvorfor aftalen skal fortolkes og udfyldes

i henhold til baggrundsretten, herunder sazdvane og branchekutyme.'*

Partnering defineres i Erhvervs- og Boligstyrelsens Bygherrevejledning som:

“Begrebet “partnering” anvendes om en samarbejdsform i et bygge- og anleegsprojekt, der er
baseret pad dialog, tillid og dbenhed og med tidlig inddragelse af alle parter. Projektet gennem-
fores under en feelles mdlscetning formuleret ved feelles aktiviteter og baseret pd feelles okono-

. . » 160
miske interesser”.

Partnering bygger i hgj grad pd de samme vardier, som den proaktive jura, hvilket ses ved fokus pé felles mal

og optimering af den falles nytte.'"'

Med det fokus, vil aftalen tilsige en tidlig malfastleeggelse, som giver
parterne en fordel i form af mindsket risiko for konflikter samtidig med en ligevagt mellem parternes enskede
mal.'" Det betyder, at antallet af juridiske tvister og krav, og dertil forbundne omkostninger, reduceres.'® Det
betyder ogsa, at de strategiske alliancer kan vere losningen pa det hul medicinalbranchen oplever i deres pipe-
lines vedrerende innovation. Derudover er strategien popular, fordi parterne netop kan dele risici, omkostnin-

ger samt ressourcer, hvilket ofte vil anses som mest optimalt fra parternes synspunkt.'® Nir alle parter starter

1% Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 12,
57 Eberhard E. Scheuing, The Power of Strategic Partnering, Productivity Press, Portland Oregon, 1995, s. 25.
18 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 72.
139 Tvarng, C., Partnering i et skonomisk og juridisk perspektiv, working paper, 2003, s. 11.
i:(l) Erhvervs- og Boligstyrelsen, Partnering i praksis, 2. Udgave, 2005, s. 6.
Ibid.
162 By- og Boligministeriets rapport, december 2010, Nye samarbejdsformer — arbejdspapir om udformning af samarbejdsaftaler ved
partnering, s. 4-5.
16 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 71.
164 Tralau-Stewart, C., et.al. (2009).
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med at mades sé tidligt som muligt i processen, fordrer det, at parterne deler viden og information, s samar-
bejdet bliver forpligtende og alle er engagerede.'®® Analysen i del 3 konkluderer, at vidensdelingen er nedven-

dig for at genere relationsrente, samt skabe innovation, hvorfor denne afledte effekt er sardeles relevant.

Der er tale om en aftaleform, som i serdeleshed er velegnet i samarbejder, hvor anvendelse af komplementare
ressourcer er ngdvendige,'° hvilket er tilfzldet i forskningssamarbejder, jf. afsnit 3.3. Overvejende er tanken
bag anvendelse af partnering i denne industri, at styrke samarbejdet mellem medicinalindustrien og den of-

fentlige forskning, som foretages pd universiteterne.

Tvarne, Olykke og Ostergaard har i projektet “Veekst og veerdiskabelse via nye former for innovationssamar-
bejder og partnerskaber” blandt andet undersegt, hvordan partering kan anvendes i forskningssamarbejder
omhandlende udvikling af medicinalprodukter. Projektet prasenterer to typer af partneringmodeller, som
begge skal anvendes som tillaeg til eksisterende Schliiterkontrakter. Dette betyder, at der er tale om et tilleg til
en konventionel standardkontrakt, hvorfor partnering, som prasenteret i projektet, kan ses som en hybrid mel-

167

lem det konventionelle og det proaktive kontraktparadigme. " I det folgende vil der blive set n@rmere pa

modellerne.

Projektets to modeller, CIF1 og KAROS,, inddrager overordnet set de samme tilleegsbestemmelser, men finder
anvendelse i to forskellige situationer. CIFI-modellen finder anvendelse ved partering mellem en medicinal-
virksomhed og et eller flere universiteter, mens KAROS,-modellen finder anvendelse, nér ensket er at skabe

168
Nearvarende

en enhed, som skaber rum for forskning pa tvers af involverede universiteter og virksomheder.
athandling koncentrerer sig om forskningssamarbejder mellem én medicinalvirksomhed og ét universitet,

hvorfor det kun er relevant at se p4 CIFI-modellen.

Tillid, a&benhed og engagement er centrale begreber for CIFI-modellen, ligesom der er foresldet en bestem-
melse, som direkte tilsiger, at parterne skal anvende kontrakten som et aktivt redskab til at nd deres fzlles
mal.'"”’ Det er dermed tydeligt, at bestemmelserne har rodder i det proaktive kontraktparadigme. Undersggelser
viser, at det er netop disse tre faktorer, som medicinalvirksomheder (som indgér forskningssamarbejder) anser

for at have mest vaerdi, i forhold til at skabe succes.'”’ Det er en relevant observation, som ber iagttages ved

165 By- og Boligministeriets rapport, december 2010, s. 4-5.
166 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 234.

167 petersen, B. & Ostergaard, K. (2018), s. 267.

'8 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 234.

1 Ibid., s. 241.

170 Ibid., s. 240.
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konciperingen af kontrakten. Ligeledes soger CIFI-modellen at skabe tilstreekkeligt incitament for forske-
ren/universitetet, ved at aflonne efter fastsatte milepzle.'”' Det ber dog overvejes, hvorvidt aflenning i mile-
pale er den mest egnede incitamentsstruktur, til at fremme tillid mellem parterne, ligesom det kan skabe en

grad af over/underordnet forhold mellem parterne.'”

Respondenterne er alle s@rdeles abne for, at kontrakten skal rumme forpligtelser angéende tillidsfremmende
tiltag, sdsom; feelles meder, procedure for vidensdeling og kommunikationsatklaring og ligeledes overfor sa-
marbejdsfremmende tiltag.'” Disse tiltag ber indgé i et kontraktgrundlag, for netop at sikre, at begge parter er
enige herom, og forpligter sig til at efterleve det, da analysen i afsnit 3.2 ligeledes viste, at dette spiller en stor
rolle i forhold til relationsrente. Projektet viser desuden, at typiske konflikter i et forskningssamarbejde ud-
springer af uenighed angende aftalegrundlaget,'”* hvilket illustrerer vigtigheden af et godt fundament ex ante.
Netop konflikter mellem parterne forud for kontraktindgdelsen kan vere med til at forklare hvorfor forsknings-

175

samarbejder ikke indgas. "~ Det taler for, at et alternativt kontraktgrundlag med oget feelles inddragelse forud

for indgaelse, kan vaere med til at lose sdédanne udfordringer.

Modellen tager dog ikke stilling til, hvordan parterne skal fordele eventuelle omkostninger eller gevinster for-
arsaget af efterfolgende omstendigheder. I forskningssamarbejder er der stor risiko for at der opstér et bebyr-
dende forhold sével som en agget chance for en gkonomisk gevinst, hvorfor genforhandling kan vare aktuelt.

Anvendelse af genforhandlingsklausuler vil blive behandlet i afsnit 4.4.

Generelt set synes CIFI-modellen at afspejle IACCMs oversigt over hvilke kontraktbestemmelser, der anses
som verende de vigtigste. At inkorporere disse bestemmelser i et kontraktgrundlag, virker pd den baggrund
yderst relevant. CIFI-modellen er bygget op om 12 bestemmelser, som stort set alle har afsat i den proaktive
tankegang. Modellen skal, som navnt, ogsé kun ses som et tillaeg til de klassiske Schliiterkontrakter. At pro-
jektet anvender CIFI-modellen som en tillegskontrakt, harmonerer godt med erfaringer fra den danske bygge-
branche. Det afgarende for selve partneringprocessen er tryghed. Det havdes, at denne tryghed opretholdes pa
baggrund af, at man ikke laver radikale @ndringer i nuverende rammer, herunder ansvarsplaceringer mellem
parterne.'’® Hvor rammerne i byggebranchen udgeres af AB-standarderne anvendes Schliiterkontrakterne i
forskningsregi. En oget anvendelse af proaktivitet i kontrakter, synes dog at kunne udfordre denne praemis og

skabe grobund for, at inkorporere de proaktive bestemmelser frem for at vedleegge dem som et tilleeg. Arsagen

! Tvarne, C., m.fl. (2013), s. 238.

172 Alternative aflenningsmodeller vil prasenteres i afsnit 5.1.3.

173 Tvarne, C., m.fl. (2013), s. 429-430.

" bid., s. 422.

175 Sgren Keller, Dagens Medicin.

176 Busk, K. E.: Nye samarbejdsformer — partnering, Artikel fra HFB 30, 2003, s. 4.
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til den foromtalte forsigtighed kan muligvis findes i, at partnering stadig er en relativt ny aftaleform i Danmark,
og at der derfor er brug for en implementeringsfase, hvor branchen stifter bekendtskab med de redskaber, som

partnering indeholder.

Partnering som aftaleform anvender delelementer fra begge kontraktparadigmer. Ser man isoleret pa elemen-
terne 1 partneringaftalen, og ikke tager standardkontrakten in mente, er det tydeligt, at det er hensigten at an-
vende den proaktive tilgang og gare brug af de muligheder, der skabes herved. Et fokuspunkt i det proaktive
kontraktparadigme er, at skabe en kort, ufuldsteendig kontrakt, med faerre bestemmelser, men samtidig adgang
til at justere kontrakten lebende. Dette konflikter med, at en partneringaftale skal udgare et tilleeg til en kon-
ventionel standardkontrakt. Schliiterkontrakten medferer naturligt flere kontraktbestemmelser, hvilket udfor-
drer tankegangen om en kort kontrakt, med fi bestemmelser. Derudover skaber Schliiterkontrakten faste ram-
mer for samarbejdet, ligesom den indeholder reaktive elementer, eksempelvis i form af en misligholdelses-
klausul. Det kan derfor diskuteres, hvorvidt den proaktive tillegskontrakt vil opna sit fulde potentiale og skabe
vaerdi i samarbejdet. Kontraktgrundlaget med en proaktiv tilleegskontrakt og en konventionel standardkontrakt
vil potentielt komme til stille parterne i en grazone. En lgsning herpd, kan vaere at inkorporere de vaesentligste
bestemmelser fra Schliiterkontrakten i selve partneringaftalen. P4 den made vil det proaktive element vare

fremtredende og de afledte effekter kan udfolde sig.

4.4 Klausuler som kontraktelement

Ved kontraktindgaelsen er det ikke muligt at fastleegge og tage hejde for alle efterfolgende omstendigheder,
hvorfor man gennem strategisk kontrahering med fordel kan anvende kontrakten som styringsredskab, hvilket
den gvrige litteratur angéende proaktiv kontrahering ogsé tilsiger. Dette kan blandt andet gores ved, at man

allerede pa kontraktindgaelsestidspunktet indsatter genforhandlingsklausuler.'”’

At anvende genforhandlingsklausuler afspejler en accept af Williamsons fundamentale forudsatning om, at de

178

kontraherende parter er begranset rationelle, ” og derfor ikke er i stand til at forudsige efterfolgende omstan-

digheder. Der er dermed tale om, at kontrahenterne indgér en ufuldkommen kontrakt, som kan revideres.

For at regulere efterfolgende omstendigheder, kan klausulernes bruges som et styringsvarktoj til at regulere

det givne forhold, hvilket leener sig meget op ad den proaktive tilgang til kontraktindgéelse. S&fremt parterne

177 Gstergaard, K., (2016), s. 437.
178 Se afsnit 5.2.2.
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valger at anvende klausuler, tager de samtidig aktivt stilling til, hvordan de fremadrettet loser “problematik-
ker”, som ikke var muligt at forudse ex ante. Det er primart hardship- og gevinstklausuler, som vil vare rele-

vante og disse prasenteres i1 det folgende.

4.4.1 Hardship klausul

Wegener definerer en hardshipklausul séledes;

“En hardshipklausul er et aftalevilkadr, der berettiger den aftalepart, som lider under indtradt

hardship til at kreeve aftalen genforhandlet med henblik pa at tilpasse den til de nye forhold”"”’

Der er tale om en klausul, som giver adgang til at genforhandle fordelingen af en byrde, som ikke var kendt
eller reguleret ved kontraktindgéelsen. Hardshipklausulens genforhandlingselement skaber en modifikation til
aftalerettens generelle princip pacta sunt servanda, aftalers bindende retsvirkning, jf. aftaleloven § 36, DL 5-
1-1 samt 5-1-2."*" Hver af parterne kan pa den baggrund finde en tryghed i, at sifremt de bliver palagt en
ekstra byrde, kommer de ikke nedvendigvis til at baere det hele selv. Parterne forhandler derimod om, hvordan
byrden loftes bedst. At anvende en hardshipklausul indebarer dog ogsa en skonomisk risiko, da kontrakten
bliver genforhandlet, og en part dermed kan ende med at bare en byrde, som ikke nadvendigvis tilfalder parten
forud for forhandlingen. Safremt de kontraherende parter anvender en hardshipklausul sker der reelt en reallo-
kering af de ekonomiske risici.'®' Parterne i forskningssamarbejdet skal pa den baggrund ogsa tage stilling til,
om de gnsker den ggede gkonomiske risiko, til fordel for genforhandlingsmuligheden, eller om den gkonomi-
ske sikkerhed vagter tungere. Adgangen til at padberdbe sig hardship skal fremga af aftalegrundlaget, da det

ikke er indeholdt i national lovgivning, men udspringer af lex mercatoria.'®

For at pdberébe sig hardship skal falgende tre kumulative betingelser vere opfyldt:

1. Den efterfolgende begivenhed mé ikke vere kendt pa kontraktindgéelsestidspunktet,
2. Den efterfolgende begivenhed skal vasentligt forrykke kontraktens balance, og
3. Det er en eksogen begivenhed, som kan karakteriseres som uundgéaelig og uden for den bebyrdende

parts kontrolsfere.'*’

179 Wegener, C.: ZEndrede forholds betydning for kontraktsforhold: Om hardship og hardshipklausuler, Speciale, 1998, s. 36.
'8 K ong Christian Den Femtis »Danske Lov« af 1683.

181 Gistergaard, K., (2016), s. 442.

!82 UNIDROIT, Principles of International Commercial Contracts, 1994,

183 Gstergaard, K., (2016), s. 444.
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P& grund af den hgje grad af humanspecificitet, som jf. del 3 er geeldende for forskningssamarbejder, er det
desuden nedvendigt at definere hvilke endogene begivenheder, der statuerer hardship, eksempelvis tab af ker-

nemedarbejdere.'®* En hardshipklausul kan tage to former; bled eller hird. Disse omtales i det folgende.

4.4.1.1 To typer af hardship klausuler

Den blode klausul forpligter parterne til at forhandle, hvis den ene part paberéber sig hardship. Dette relaterer
sig til self-enforing agreements. Der folger dog ingen krav om en resultatlgsning, hvis parterne ikke kan na til
enighed om hvad der skal geres, for eksempel om det er nedvendigt med en justering af kontrakten. Det bar
dog bemarkes at en blank afvisning til forhandling kan udgere vaesentlig misligholdelse i form af illoyalitet.

Dette er p4 baggrund af loyalitetsgrundsatningen som hersker i obligationsretten.'®

Den anden type hardshipklausul, den Adrde, palegger ligeledes parterne at skulle genforhandle, séfremt den
ene part paberdber sig hardship. Dog er denne forhandling efterfulgt af en resultatlosning, i form af at parterne
har indvilliget i, at sdfremt de ikke kan na til enighed, skal sagen for en tvistlesningsdomstol, for eksempel
voldgiftsretten. Voldgiftsretten skal justere kontrakten ved fortolkning af denne, eller helt opsige den. Denne
type af hardshipklausul relaterer sig i hojere grad til tredjemandsmandshandhavelse, som omtalt i afsnit 3.4.
En s&dan @ndring af kontrakten anses som en @ndring af aftaleforholdet lavet af en bemyndiget tredjemand.
Dette er samtidig ogsd baggrunden for, at sagen ikke kan tages for domstolene, da domstolen ikke kan lave en

sidan @ndring i form af bemyndiget tredjemand. '™

Velger parterne at indga et forskningssamarbejde med afset i det proaktive kontraktparadigme og anvende en
hardshipklausul, vil det vere hensigtsmassigt at anvende en bled klausul. Dette er pd baggrund af, at self-
enforcing agreements har den bedste indflydelse pd muligheden for at genere relationsrente, jf. analysen i afsnit
3.4, ligesom disse i hejere grad bidrager til et bedre samarbejde og tillid. Dog er det relevant at inddrage
tillidsaspektet i dette valg. Har parterne ikke opbygget et tilstreekkeligt tillidsfuldt samarbejde vil de formentlig
veaere tilbgjelige til at anvende en hard klausul, da denne kan skabe en form for tryghed i og med, at en tredjepart

afger tvisten.

4.4.2 Gevinst klausul

Relationsrente er central, nir kontraherende parter anvender strategisk kontrahering, men ligesom parterne er

begraenset rationelle, besidder parterne imperfekt information i forhold til hvordan forskningssamarbejdet per-

184 Gistergaard, K., (2016), s. 444-445.
185 Werlauff, E., (2018), s. 220-221.
186 bid.
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former, og dermed hvorvidt det er muligt at opna yderligere relationsrente end antaget ex ante. En gevinstklau-
sul kan sikre dynamisk efficiens ved overperformance, hvorved der skabes en incitamentsstruktur til at opti-
mere i fllesskab, og dermed komme taettere pd mélet om felles succes.'®’ Tvarne peger ogsa pa denne type

af incitamentsstruktur, som varende et vigtigt element for samarbejder.'™®

Begrebet “gevinstklausul” synes ikke omtalt i vid udstreekning i den retsvidenskabelige litteratur. Dertil er

retspraksis pd omradet begraenset. En gevinstklausul defineres af Ostergaard som;'*’

“En gensidig forpligtelse for kontrahenterne til at genforhandle dele af det eksisterende kon-
traktgrundlag og/eller supplere kontrakten, hvor en okonomisk mulighed ikke er inkorporeret i

kontraktgrundlaget”

Gevinstklausulen sikrer dermed, at parterne har adgang til at genforhandle, s&fremt der opstir en merverdi
som ikke var kendt ex ante, altsd positive efterfolgende omstendigheder. Det giver en tryghed for den part,
typisk universitetet, som ikke fér rettighederne til det udviklede. En gevinstklausul vil ligeledes bidrage med
et positivt incitament, idet begge parter opnar del, i hvert fald mulighed herfor, i en ekstra gkonomisk mer-
vaerdi, som opstar efterfolgende. Dette incitament findes relevant at opretholde, da det er svaert pd forhand at

vide hvordan R&D af leegemidler performer, hvorfor den egentlige vardi ikke kan kvalificeres pa forhand.

4.4.3 Klausuler som redskab i forskningssamarbejder

Udgangspunktet er, at anvendelsen af hardship- og gevinstklausuler vil fordre til et godt samarbejde, i s@rde-
leshed ogsd i1 forskningssamarbejder, hvor den egentlige vardi og byrde kan vere svar at “gaette” sig til ex
ante. Sddanne klausuler vil skabe incitamenter til at soge mod det feelles mél, selvom den oprindelige kontrakt
ikke sikrer en fair deling af en eventuel gevinst, som var ukendt ex ante. P4 samme made vil en hardshipklausul
medfore at en part, som stir over for en byrde, ikke afbryder samarbejdet eller udviser opportunistisk adfaerd.
Dog er det ikke ubetydeligt, at parterne ved anvendelse af en hardshipklausul, ikke pa forhdnd kender deres

egentlig risiko, hvorfor det kan virke risikabelt.

Samtidig bidrager klausulerne til at mindske transaktionsomkostningerne, hvilket ber vaere i begge parters
interesse, da sddanne omkostninger ofte vil anses som sunk costs. Safremt parterne skal forsege at fastlegge
alle potentielle scenarier pa forhénd, er der risiko for, at relationen vil lide skade, da parterne ikke nedvendigvis

har opbygget tilstreekkelig tillid, og dermed vil sege at maksimere sin egennytte frem for den falles nytte.

187 Gstergaard, K., (2016), s. 448.
188 Tvarng, C., Partnering i et okonomisk og juridisk perspektiv, working paper, 2003, s. 17.
18 Gstergaard, K., (2016), s. 449.
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Den gkonomiske risiko, sdvel som risikoen for hold-up og opportunistisk adferd, anses for at vaere reduceret
sammenlignet med konventionel kontrahering. Strategisk kontraherings overskyggende mél er at skabe felles
mervaerdi som folge af et teet samarbejde kontrahenterne i mellem, hvorfor risikodeling i hgjere grad er natur-
lig. Ved hjelp af parternes komplementare ressourcer fordeles den nye risiko sa efficient som muligt, s den
part, der er nermest til at bare risikoen, baerer en del, til trods for ikke at vaere den bebyrdede kontrahent.
Risikofordelingen skal ske ud fra en helhedsvurdering. Dette er for at minimere de samlede omkostningerne

som folge af hardship-begivenheden og dermed lide det mindste tab for den felles veerdi.'”’

Hardship- og gevinstklausuler kan anses som incitamentsklausuler, idet de fordrer til et godt samarbejde. Dette
er uanset en hardshipklausul kan vere efterfulgt af en byrde. Anvendelsen af klausulerne vil overordnet bidrage

positivt til samarbejdsrelationen og til den falles succes."”!

4.5 Delkonklusion

I det forudgéende er der prasenteret to former for kontraktparadigmer; det konventionelle, det proaktive og en

hybrid i form af partnering.

En narmere analyse og vurdering af de respektive paradigmers verdiskabende anvendelse i forskningssamar-
bejder viser, at parterne ved anvendelse af det proaktive paradigme, vil opné en kontrakt, som kan bruges som
et aktivt styringsredskab, som fordrer til tillid og samarbejde. Det proaktive paradigme adskiller sig fra det
konventionelle ved at fokusere pd at lase og imedekomme fremtidige problematikker. Derudover besidder det
proaktive paradigme en styrke i at kombinere juraen med ekonomiske hensyn, hvorfor der opleves et mere
interdisciplinart paradigme, som i hgjere grad kan skabe verdi for samarbejdet, herunder relationsrente. Part-
nering kan ses som en hybrid mellem de to paradigmer, hvor parterne anvender en proaktiv tillegskontrakt til
en mere konventionel standardkontrakt, og dermed opnér begge paradigmers styrker. Partnering vil séledes
vere et godt udgangspunkt i forskningssamarbejder, sdfremt det inkorporeres i en proaktiv kontrakt, frem for

at udgere et tilleg.

Derudover viste analysen, at genforhandlingsklausuler, kan bidrage positivt til parternes incitament i et forsk-
ningssamarbejde, da man derigennem kan @ndre aftalen som folge af efterfolgende omstendigheder. Disse
klausuler skaber positive incitamenter og viser sig, at vaere serdeles kompatibel med anvendelse af det proak-

tive paradigme.

190 Gstergaard, K., (2016), s. 445-446.
1 Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 13.
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5 Udfordringer i samarbejdet

Folgende afsnit vil undersoge hvilke udfordringer der kan opstd i forskningssamarbejdet. Dette er vesentligt
at analysere i relation til de preesenterede kontaktparadigmer. P& baggrund af udfordringerne, vil afhandlingen
soge at analysere hvilke muligheder parterne har for at tage hdnd om disse. Principal-agent-teorien samt trans-

aktionsomkostningsteorien, vil blive behandlet i det folgende.

5.1 Principal-agent-teoretisk tilgang til kontraktudformning
Nér to parter indgar et samarbejde, hvor den ene delegerer arbejde til den anden, kan det sakaldte agent-pro-
blem opsté. Denne situation kan bade opsta internt i organisationer, hvor en leder(principalen) giver arbejde til

en ansat(agenten), men det kan ogsa foregd mellem kontrahenter, herunder i et forskningssamarbejde.

Ross definerede i 1973 principal-agent-forholdet'®* som;

“an agency relationship has arisen between two (or more) parties when one, designated as the
agent, acts for, on behalf of, or as representative for the other, designated the principal, in a

. . .. 193
particular domain of decision problems”

Agent-problemet er bedre kendt som; principal-agent-teori, og som illustreret ovenfor, kan denne vaere relevant

i alle samarbejdsrelationer. Teorien fokuserer pé to problemer;

1. Konfliktende mal og interesser mellem principalen og agenten

2. Forskellige holdninger til risiko mellem principalen og agenten
Desuden besidder parterne asymmetrisk information og er begraenset rationelle.

Jensen og Meckling bruger kontrakten som metafor for at beskrive forholdet mellem principalen og agenten.'”*
Denne kontrakt agerer som analyseenhed for teorien. Teorien tilsigter, at finde den mest efficiente kontrakt

givet forudsatningerne hos de involverede personer, organisationerne og den tilgaengelige information.'”’ Det

192 Herefter benavnt PA-forholdet.

193 Ross, S. A.: “The Economic theory of agency: The principals problem”, The American Economic Review, Vol. 63, Nr. 2, 1973, s.
1.

194 Jensen, M. & Meckling, W., Theory of the Firm: Managerial Behavior, Agency Costs and Ownership Structure, Journal of Finan-
cial Economics, 1976, s. 308.

195 Rossignoli, C. & Ricciardi, F. (2015), s. 23.
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egentlige spergsmal i denne sammenhang bliver, om der i en given situation kan forudsiges hvilken aflon-
ningsmodel, der vil gore sig bedst i forskningssamarbejdet; henholdsvis adfaerdsorienteret- eller resultatorien-

196
1.

teretmodel.  Dette spergsmél behandles videre i afsnit 5.1.3.

Eisenhardt hevder, at PA-teorien kan anvendes ved hjelp af graden af resultatusikkerheden, risiko aversionen,
information samt andre variabler, og dermed identificere hvilken kontrakttype, der er mest efficient i det givne
forhold."” 1 det folgende vil PA-forholdet i forskningssamarbejdet underseges, hvorefter det vil undersoges
hvilke interessekonflikter, der kan vaere tilstede i samarbejdet. Dernaest vil problematikken angdende asymme-
trisk information behandles. Disse forhold seger at lede op til, hvordan der gennem aflenning skabes incita-

ment til undga udfordringerne.

5.1.1 PA-forholdet mellem universitetet og medicinalvirksomheden

Som prasenteret ovenfor omhandler PA-teorien traditionelt set forholdet mellem to parter, hvor principalen
delegerer arbejde til agenten. Principalen har dermed instruktionsbefgjelse over for agenten. Dette er imidlertid
anderledes i forskningssamarbejdet. I samarbejdet, skal begge parter levere en ydelse til hinanden, serligt i
form af vidensdeling, jf. afsnit 3.2, hvorfor der ikke eksisterer et traditionelt PA-forhold mellem parterne.
Parterne kan pa den baggrund anses for at veere mere ligevaerdige, da de er gensidigt athengige af hinandens

ydelser, ligesom deres rollefordeling er varierende.

Er der tale om et traditionelt PA-forhold mellem parterne, antages det, at de har forskellig risikoprofil. Det
antages, at principalen er risikoneutral, mens agenten derimod er risikoavers. I sddanne tilfelde vil principalen
vaere narmest til at bare risikoen, hvorfor principalen pitager sig mestendels af risikoen.'”® I og med at par-
terne i forskningssamarbejdet ikke kan anses for at opretholde et klassisk PA-forhold, vil det ogsd have en
indvirkning p4 risikofordelingen. I samarbejder mellem en offentlig institution og en virksomhed i form af et
Offentlig-Privat-Innovationsamarbejde, er det typisk det offentlige, som agerer som principal og virksomheden

199
1.

som agent, hvilket afspejler, at det offentlige er risikoneutral. ~ I nervarende samarbejdstype vil det ofte vaere

medicinalvirksomheden, som tager initiativet til samarbejdet.*”

Medicinalbranchen er overordnet set praeget
af stor usikkerhed, idet fremstilling af leegemidler er forbundet med en stor risiko.””! Det kan pa den baggrund

antages, at medicinalvirksomheder generelt er risikoneutrale. En risikoavers profil vil desuden kun fore-

19 Eisenhardt, K. M.: Agency theory: An assessment and review. Academy of Management Review, Vol. 14, No. 1, 1989, s. 58.
"7 Ibid., s. 60.

198 Knudsen, C. (2013), s. 246.

199 Offentlig-privat innovation. Udgivet af Udbudsportalen.

200 Tine Stensbel, Lundbeck.

21 Dette bygger p4, at fa laegemidler kommer gennem alle faser, samt at det er forbundet med markante omkostninger.

57 af 124



komme, séfremt man er athengig af en andens forretning, hvilket underbygger, at ingen af parterne i samar-
bejdet er risikoaverse. En af problematikkerne forbundet med PA-forhold er parternes forskellige risikoprofi-
ler, men da forskningssamarbejdet bestar af to parter, som begge er risikoneutrale, elimineres problemet. Dog
vil det vaere relevant at analysere, hvilke interessekonflikter, der kan opsta i forbindelse med samarbejdet mel-

lem en offentlig og en privat part.

5.1.2 Interessekonflikter mellem den offentlige og private part

Som led i PA-forholdet vil parterne typisk vaere udfordret i form af interessekonflikter. Dette blev prasenteret
i afsnit 5.1 vedrerende konfliktende mél og interesser. Det er ikke relevant at tage hejde for, hvorvidt risiko-
profiler pavirker potentielle interessekonflikter mellem parterne, da ovenstdende afsnit viste, at begge parter

har samme risikoprofil.

Tages der afsat i den proaktive tilgang til samarbejder og regulering heraf, har parterne opsat en felles mél-
setning, og ma dermed antages at have ensrettet formélet for samarbejdet. Det til trods udspringer parternes

interesse for at indga samarbejdet ikke af det samme.

Medicinalvirksomhedens overordnede formal er, at udvikle et produkt som kan kommercialiseres, og ensket
er derigennem at profitmaksimere. Medicinalvirksomheder har generelt en interesse i at forske i de sygdomme,
som kan skabe den sterst mulige profit, frem for at forske i sjeldne sygdomme, og derfor formentlig ikke vil
genere en oms&tning, som kan opveje for de enorme udgifter, der skal afholdes til forskning og udvikling af

praeparatet.202

Universiteter har derimod ikke samme kommercielle interesse, men derimod en interesse i at levere grund-
forskning og akademisk forskning, som kan gavne velfzerden og dermed maksimere denne.”” Dette er ikke
nedvendigvis foreneligt med interessen om at profitmaksimere, hvorfor der potentielt kan opstd en interesse-
konflikt mellem parterne pa baggrund af dette. Dog skal det ikke undervurderes, at universitetet gennem sam-
arbejdet opnar en kompensation, jf. del 8, og har dermed ogsa en interesse i, at resultatet kan anvendes kom-
mercielt. Baggrunden for at indga samarbejdet, kan fra universitetets side, findes i behovet for medicinalvirk-

somhedens komplementare ressourcer, herunder evnen til at kommercialisere resultater.

Derudover kan der opstd en interessekonflikt internt hos universitetet. Analysen i afsnit 3.1 viste, at forsk-

ningssamarbejdet i hgj grad er drevet af humanspecificitet, og forskerne dermed spiller en helt central rolle.

202 garen Keller, Dagens Medicin.
293 Universitetsloven § 2, stk. 3.

58 af 124



Forskerne kan have en anden interesse end universitetet og medicinalvirksomheden. Forskningen og resulta-
terne heraf kan have en indvirkning pé forskerens fremtidige karriere, ligesom forskeren kan vere drevet af at
kunne publicere sine resultater i hgjere grad end at opfylde henholdsvis medicinalvirksomheden og universi-
tetets interesse.”” Opstar en sadan situation hvor en ansat mistaenkes for at have private interesserer, som kan
influere dennes beslutninger, vil situationen héndteres efter forvaltningsloven, hvilket betyder at forskeren
erklares for inhabil og dermed ikke kan deltage i relevante beslutninger.””> Grundet den heje grad af human-
specificitet i forskningssamarbejdet vil dette have store konsekvenser for samarbejdet. Interessekonflikten vil

pa den baggrund vare vigtig for parterne at tage hejde for ved kontraktindgaelsen.

Det vil naturligvis athaenge af forskningssamarbejdets mal, hvorvidt universitetets interesse om at velfaerds-
maksimere er forenelig med medicinalvirksomhedens interesse i at profitmaksimere. Anvender parterne en
proaktiv tilgang til samarbejdet, ber risikoen for interessekonflikt mindskes, pa baggrund af at parterne til en
start fastleegger samarbejdets faelles mél og derigennem tager hojde herfor. Det er dog nedvendigt at tage hojde
for, at kontrakten stadig skal skabe incitament hos parterne til at opfylde deres felles mal. Dette kan for ek-
sempel sikres gennem brugen af en resultatorienteret eller adfaerdsorienteret aflanningsmodel. Foruden inte-
ressekonflikter, er det relevant at behandle forskningssamarbejdets problemstillinger forbundet med asymme-

trisk information mellem parterne.

5.1.3  Asymmetrisk information mellem parterne
Asymmetrisk information kan komme til udtryk pra- sdvel som postkontraktuelt. I det folgende vil det blive
behandlet, hvilke udfordringer der kan opstd ex post. Det antages, at screeningprocessen, omtalt i del 3, hand-

. o . . . . 206
terer problematikken angdende adverse selection, hvor agenten sgger at skjule information ex ante.

Niér en principal delegerer arbejde til en agent, er det ikke nedvendigvis muligt at observere agentens handlin-
ger, og der kan opsta en informationsasymmetri mellem parterne, hvorfor der risiko for moral hazard*® Moral
hazard dekker over, at agenten skjuler en given handling for principalen, da principalen ikke er i stand til at

kontrollere agentens handlinger. Der er tale om en handling som foretages efter kontraktindgéelsen.””®

Pé bag-
grund af det atypiske PA-forhold mellem parterne, som afsnit 5.1.1 viste, vil begge parter opleve en risiko for,

at den anden part udviser moral hazard pé et givent tidspunkt i samarbejdet.

204 Chesbrough, m.fl. (2006), s. 139.

203 Porvaltningsloven (lovbekendtgerelse nr. 988 af 9. oktober 2012) § 3.

2% Bergen, M., m.fl., Agency Relationships in Marketing: A Review of the Implications and Applications of Agency and Related
theory, Journal of Marketing, vol. 56, 1992, s. 6.

207 1 affont, J. & Martimort, D., The theory of incentives: the principal-agent model, 2012, s. 147.

28 Bergen, M., m.fl., (1992), s. 3.
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Nearvarende athandlings del 3 viste, at vidensdeling er en afgarende faktor i forhold til hvorvidt forsknings-
samarbejdet kan opna relationsrente. Vidensdeling kan karakteriseres som parternes gensidige ydelse. Viden
er imidlertid en kompleks starrelse, som kan vaere svar at observere. Dette gor det svaert at kvalificere hvorvidt
parterne deler al den viden som er relevant for forskningssamarbejdet, eller om de valger at undlade dele af
deres viden, som led i at maksimere egennytte frem for den fzlles nytte. Denne problematik kan opsta i starten
af samarbejdet, men lige s& vel undervejs, da formalet med samarbejdet netop er at generere ny viden. Den ene
part kan dermed komme i besiddelse af vigtig viden, men valge at tilbageholde denne. Det er derfor nedven-
digt at veere opmaerksom pa, at moral hazard kan forekomme i hele forskningsperioden. At udvise opportuni-
stisk adfeerd og tilbageholde viden og dermed free-ride pé den anden parts bidrag, vil have store konsekvenser
for parternes samarbejde, i tilfelde af, at det opdages. Anvendes der en proaktiv tilgang til samarbejdet er tillid

en afgarende faktor, hvorfor en sddan adferd vil vaere edeleggende for hele projektet.

For at imedekomme problemet om asymmetrisk information mellem parterne, er det dermed nedvendigt, at
der skabes tilstreekkeligt incitament til, at det er mest fordelagtigt at dele al viden, saledes at der bidrages til

den fzlles nytte frem for partens egennytte. Dertil vil to typer af aflenningsmodeller blive introduceret.

5.1.4 Aflenningsmodeller

Som naevnt ovenfor, opereres der generelt med to typer af aflonningsmodeller i PA-forhold. Begge soger at
komme udfordringerne forarsaget af interessekonflikter sdvel som asymmetrisk information, til livs. Aflen-
ningsmodellen har til forméal at skabe incitamentsforenelig, for at agenter treeffer de valg, som principalen
gerne vil have agenten til.>” I et forskningssamarbejde kan begge modeller komme i spil. Den valgte model

vil afthenge af, hvordan samarbejdet er opbygget.

Anvendelsen af en resultatorienteret model vil medfere, at agenten er mere villig til at opfylde principalens
onsker og interesser. Modellens fokus er pé resultater, og dermed mindskes risikoen for at agenten agerer
opportunistisk.”'® Baggrunden herfor er, at denne model typisk justerer parternes praferencer, sa de har samme
mal, da de kun kompenseres pa baggrund af resultater. Dette vil have en positiv pavirkning, nar en fzlles
succes er athengig af begge parters handlinger, hvilket i saerdeleshed er tilfeldet i forskningssamarbejder.
Dermed bliver risikoen for konflikt mindre, fordi parterne ikke kun fokuserer pa egne mal. Hvis der er en
malkonflikt blandt parterne, og agenten er risikoavers, vil en resultatorienteret model typisk lase problemet,

211

da begge parter vil justere deres handlinger for at & det bedste resultat.” " Afsnit5.1.1 og 5.1.2 viste imidlertid,

29 Knudsen, C. (2013), s. 219.
219 Fisenhardt, K. M. (1989), s. 60.
21 Rossignoli, C. & Ricciardi, F. (2015), s. 24-25.
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at begge parter i forskningssamarbejdet er risikoneutrale, ligesom den proaktive tilgang athjelper mélkonflik-

ten.

Den anden type, en adfeerdsorienteret model, er derimod relevant i de tilfeelde, hvor principalen rent faktisk
har mulighed for at verificere og kontrollere agentens adfzerd og handlinger.”'> Denne type model vil derfor
typisk medfere, at agenten er mere villig til at opfylde principalens mél, fordi der er storre mulighed for sank-
tion, da adfeerd og handlinger er baggrunden for kompensationen, og disse kan kontrolleres. Denne model vil
vare hensigtsmaessig, hvis der er usikkerhed omkring resultatet. Samtidig vil en adfaerdsorienteret model vere
at foretraekke, hvis agenten er meget risikoavers, fordi agenten har indflydelse pa egen adfaerd. Derimod vil en
risikoavers principal ikke veere tilfreds med denne model, da principalen ikke har indflydelse p4 resultatet.*
Forskningssamarbejdet er ikke baseret pd et almindeligt PA-forhold, og ingen af parterne er risikoaverse. Sam-
arbejdet vil typisk vare opbygget omkring, at begge parter er representeret gennem projektets udferelse og

dermed kan verificere hinandens adferd. Forskning er ligeledes preget af stor malusikkerhed, hvorfor et en-

sidigt fokus pé resultat ikke vil veere optimalt.

Eisenhardt opstiller desuden fem forhold, som er relevante at inddrage, nar den mest efficiente model skal

findes.

Det forste forhold er parternes grad af mdlforenelighed. Séfremt parterne har konfliktende mal, vil det vere
mest fordelagtigt at anvende en resultatorienteret model.?'"*Afsnit 5.1.1 viste imidlertid, at parterne i et forsk-
ningssamarbejde m4 antages at besidde en hgj grad af mélforenelighed pé baggrund af, at parterne antageligt
opstiller klare felles mél forud for kontraktindgéelsen. Dette taler dermed for at anvende den adfaerdsoriente-

rede model.

Dernest spiller opgavernes programmerbarhed en rolle i afvejningen af hvilken model, der vil vere mest
efficient. En opgaves programmerbarhed opgeres ud fra, hvor nemt det er pd forhdnd at fastlegge hvilken
adferd, der vil vare passende for agenten i opgaveudferelsen. En hgj grad af programmerbarhed taler for en

215
1.

adferdsorienteret model.”” Det er ikke muligt, at lave en generisk vurdering af hvorvidt programmerbarheden

i et forskningssamarbejde er hgj, da dette naturligt vil afh@nge af parternes respektive ydelser. Det ma dog

212 Fisenhardt, K. M. (1989), s. 61.

213 Rossignoli, C. & Ricciardi, F. (2015), s. 24-25.

214 Bisenhardt, K. M. (1989), s. 62.

215 Amagoh, F.: Information asymmetry and the contracting out process, The Innovation Journal: The Public
Sector Innovation Journal, Vol. 14, No. 2, 2009, s. 8.
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antages, at forskningsprocesser i hgj grad er faste, hvorfor parterne er bekendt med processen, til trods for, at

det endelige resultat er ukendt.

Graden af resultatusikkerhed har ligeledes indflydelse p4 modelvalget. Forskningssamarbejder angéende ud-
vikling af medicinalprodukter er underlagt en meget haj grad af usikkerhed, idet resultaterne af forskningen
ikke kan forudbestemmes, og man derfor ikke kender det egentlige output af forskningen. Ligeledes er medi-
cinalindustrien underlagt strenge krav og stadier, som skaber usikkerhed om resultatet. En hgj grad af resulta-

tusikkerhed peger i retning mod en adfardsorienteret model. *'°

Resultatmalbarheden har ogsa en pavirkning. Et forskningssamarbejdes konkrete mél kan vaere svert, tende-
rende til umuligt, at definere fuldsteendigt p& forhdnd. Det kan derfor ogsé vere svart at fastlegge parternes
resultater, hvilket giver en ringe malbarhed. I tilfeelde hvor resultatet er malbart, skal tiden ses som en faktor
— det skal siledes vare mélbart inden for en overskuelig fremtid.”'” Er resultatmalbarheden hej vil en resultat-

orienteret model vare bedst for samarbejdet og modsat.*'®

Slutteligt spiller relationens lengde en rolle. "

En leengerevarende kontraktrelation giver parterne eget kend-
skab til hinanden, hvilket mindsker informationsasymmetrien, idet principalen bliver bedre til at leese agenten.
I et langvarigt kontraktforhold vil den adferdsorienterede model derfor egne sig bedst, mens det modsatte vil
vare tilfeldet i en kort kontraktrelation.”*” Der vil i forskningssamarbejder typisk vzre tale om et leengeva-
rende forhold. I serdeleshed hvis parterne anvender det proaktive kontraktparadigme, da grundstenene #i/lid
og samarbejde opbygges gennem tid. Samtidig er udviklingen af leegemidler en lang proces, hvorfor ogsa

forskningsfasen er lang fra start til et eventuelt resultat.

Der er altsa tale om mange forhold, som pavirker valget mellem en adfzrds- og en resultatorienteret model.
Hvilken model, der er mest efficient i et givent forskningssamarbejde, vil bero pa en konkret vurdering, som
tager hgjde for de ovenfor nevnte forhold. Umiddelbart viser ovenstdende analyse dog, at forskningssamar-
bejdets forhold overvejende peger i retning af, at en adfaerdsorienteret model vil veere mest efficient. Det kan
dog diskuteres, hvorvidt samarbejdets opbygning ligeledes vil pévirke aflenningsformen, og dermed kan forste

antagelse udfordres.

216 Fisenhardt, K. M. (1989), s. 61.

217 Rossignoli, C. & Ricciardi, F. (2015), s. 26.
218 Bisenhardt, K. M. (1989), s. 62.

29 Ibid., s. 63.

220 Rossignoli, C. & Ricciardi, F. (2015), s. 26.
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Baseres aflonningen pé adfeerd, vil det ligeledes mindske den potentielle interessekonflikt, der kan opsté internt
hos universitetet, i form af egenrddige forskere, da det fordrer alle parter i forskningssamarbejdet til at udvise
den enskede adferd. At fordre den enskede adfeerd gennem aflenning, synes at komplementere den proaktive
tilgang til kontraktindgdelse, hvor det netop er parternes samarbejde, der er i fokus. Det ber ligeledes haves
for gje, at parterne indgér samarbejdet med henblik péd at opna relationsrente, hvorfor vaerdien af en viden alt
andet lige mé vare storst i samarbejdet, hvilket bar skabe incitament til ikke at handle opportunistisk gennem

moral hazard.

5.2 Transaktionsomkostninger forbundet med at indgé forskningssamarbejder

En anden udfordring i forbindelse med indgéelse af forskningssamarbejder, er mangden af omkostninger
forbundet hertil. Transaktionsomkostningsteorien opdeler transaktionsomkostninger i ex ante og ex post. |
konventionelle kontrakter udgeres omkostningerne af 4K’er; kontakt-, kontraktforhandlings-, kontraktudfeer-
digelses- samt kontrolomkostninger. Heraf er det kun kontrolomkostninger, der ligger ex post. Anvendelsen
af strategisk kontrahering udvider disse fire transaktionsomkostningselementer med 2K’er; kontraktjustering
og kommunikation. Disse omkostninger ligger ex post, da de eksempelvis relaterer sig til anvendelsen af
hardship- og gevinstklausuler, som skaber yderligere transaktionsomkostninger.”*' Disse yderligere transakti-
onsomkostninger skal dog ikke ngdvendigvis anses som en ekstra omkostning i kontraktforholdet, men ner-

mere en omprioritering af ex ante og ex post udgifter.

Generelt udger transaktionsomkostninger kvantitative sdvel som adferdsmassige transaktionsomkostninger.
Begrebet “transaktionsomkostninger” er ikke entydigt defineret.*”> Overordnet set betragtes Williamson og
Coase som varende grundleeggere af litteraturen om transaktionsomkostninger,”> hvorfor der vil tages ud-
gangspunktet i deres respektive tilgange hertil. I det folgende analyseres det hvordan valget af kontraktpara-

digme vil pdvirke maengden af transaktionsomkostninger forbundet med at indgé et forskningssamarbejde.

5.2.1 Kvantitative transaktionsomkostninger
Transaktionsomkostninger omfatter, ifelge Coase, alle omkostninger, som er forbundet med aftaleindgéelse,
hvilket kan defineres som kvantitative transaktionsomkostninger. I teorien kan disse opdeles i tre typer: (1)

sogeomkostninger, (2) forhandlingsomkostninger, og (3) kontrolomkostninger.”** Parterne ber forud for et

2! gistergaard, K. (2016), s. 440

222 Lippert-Rasmussen, M. & N. P. Mols: Transaktionsomkostningsteorien — en introduktion til Williamson. 1. udg. Arhus Universi-
tet, 1993, s. 2.

223 petersen, O. H. & E. Bakkeskov: Transaktionsomkostninger ved udbud af offentlige opgaver: en analyse af offentlige myndighe-
ders udbudsomkostninger. 1. udg. Roskilde Universitet, 2015, s. 10.

224 Coase, R., The Problem of Social Cost, Journal of Law and Economics, vol 3, 1960, s. 15.

63 af 124



samarbejde lave en cost-benefit analyse, for at vurdere om de omkostninger, der er forbundet med samarbejdet,

i form af de feromtalte, kan opvejes af gevinsten ved samarbejdet.

Sogeomkostninger omfavner de omkostninger, der er forbundet med at sgge efter en potentiel samarbejdspart-
ner.”” Som led i at indg4 et forskningssamarbejde er disse omkostninger i szerdeleshed hoje, idet et succesfuldt
forskningssamarbejde kraever, at der er tale om det rette “match” af partner. Det skal vare en samarbejdspart-
ner, som besidder de rette komplementare ressourcer og opfylder de resterende kriterier for at generere relati-

onsrente, som prasenteres i del 3, séledes at det ikke vil kunne betale sig at holde projektet in-house.

Tine Stensbgal, Lundbeck tilslutter sig problemstillingen vedrerende at finde det rette match til sit projekt.
Dermed relaterer sogeomkostninger sig til den konstante screening af markedet. En konstant screening med-
forer hoje segeomkostninger, men samtidig vil det skabe en erfaring, som pa sigt potentielt kan lette processen
og dermed sanke ressourceforbruget. Afholdelsen af segeomkostninger er ikke direkte pavirket af et specifikt
kontraktparadigme, da screening af markedet er nedvendigt uanset valget heraf. Det proaktive kontraktpara-
digme bygger, som belyst i del 4, i hegj grad pé tillid og samarbejde, mens det konventionelle kontraktpara-
digme soger at regulere kontraktrelationen strammere. En konventionel kontrakt kan dermed nemmere kon-
traktuelt sikre sig mod opportunistisk adferd. Anvendes den proaktive tilgang er forarbejdet om muligt endnu
vigtigere, da det foruden de forhold, som er belyst i del 3, er vigtigt at der er tale om en partner, som man

mener det er muligt at opbygge en tillid til. Afledt heraf, kan der indirekte opsté flere sogeomkostninger.

Forhandlingsomkostninger er de omkostninger, der afholdes til selve kontraktforhandlingen samt til koncipe-
ringen af kontrakten.””® Omkostningerne forbundet hertil er dermed meget pavirkelige af hvilket kontraktpa-
radigme forskningssamarbejdet indgds pa baggrund af modsat sageomkostningerne. Anvendes det konventio-
nelle kontraktparadigme, vil parterne, som nermere beskrevet i afsnit 4.1, typisk forsege at indgé en ”fuld-
stendig” kontrakt, idet begge parter seger at sikre sig selv bedst muligt i tilfeelde af en tvist. En sddan kontrakt
vil dermed naturligt indeholde mange bestemmelser, ligesom forhandlingen vil veere omfattende. Anvendes
der derimod en proaktiv tilgang til samarbejdet, vil det tillade parterne at genforhandle ved efterfelgende om-
stendigheder, som ikke kunne forudsiges ex ante. Det vil sikre at parterne ikke anvender unedige transakti-
onsomkostninger pd uaktuelle forhold. Kontraktgrundlaget vil typisk udgeres af ferre bestemmelser, hvilket

betyder faerre omkostninger. Det er naturligvis nedvendigt at have kompleksiteten i bestemmelserne in mente.

223 Eide, E. & E. Stavang: Rettspkonomi, Cappelen Damm Akademisk, 2008.
226 1hid., s. 130.
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Ved valg af kontraktparadigme, kan omkostningerne til forhandling af kontrakten spille en rolle. Antagelsen
vil vaere, at forhandlingsomkostninger ved anvendelse af den proaktive tilgang ikke overstiger omkostninger
ved den konventionelle tilgang. Dette er baseret p4, at den proaktive tilgang indeholder feerre omkostninger ex
ante, end den konventionelle kontrakt. Til gengeld kan parterne risikere at skulle genforhandle senere vedre-
rende efterfolgende omstendigheder, som ikke er reguleret i den proaktive kontrakt, hvilket vil skabe omkost-
ninger ex post. Det ber dog n@vnes, at parterne i en konventionel kontrakt, skent at den er lang og uddybende,

ikke kan gardere sig mod alle forhold, og dermed ligeledes kan ende med ex post omkostninger.

Kontrolomkostninger er de omkostninger, der relaterer sig til kontrol og sikring af, at kontrakten opfyldes
korrekt og ligeledes de omkostninger, som afholdes i forbindelse med sanktionering ved kontraktbrud.”*’ En
konventionel kontrakt er, som navnt, et dokument, som kan tages frem fra skuffen, ndr medkontrahenten mis-
ligholder sine forpligtelser. En sddan kontrakt vil derfor indeholde sanktionsmuligheder, som kan pélaegges
ved mangler eller misligholdelse. @Onskes det at sanktionere, kraever det, at der fores kontrol, samt at dette
berettes til modparten inden for rimelig tid, hvorfor der er agede omkostninger forbundet hermed. Som navnt
1 afsnit 3.4 vil kontrolomkostningerne ogsa vere pavirket af, om parternes styringsform er baseret pé tredje-
mandshandhavelse eller self-enforcing agreements. Dette er iser vigtigt ved anvendelsen af det proaktive pa-
radigme. Her vil styringsformen bygge pa graden af tillid, da self-enforcing agreements kun vil valges i et
tillidsforhold. Er styringsformen baseret pé tredjemandshdndhavelse, ma man paregne ogede kontrolomkost-
ninger, grundet omkostningerne ved at fore en sag ved domstolene eller ved voldgift. Self-enforcing agree-
ments har derimod den styrke, set i lyset af transaktionsomkostninger, at der netop er tale om selvkontrol,
hvorfor udgifterne til tredjemandshadndhavelse ikke er til stede. Self-enforcing agreements, formelle og ufor-
melle, bygger pé fzlles incitament og tillid til medkontrahenten, hvorfor behovet for at fore kontrol med hvor-

vidt den anden part er compliant, antages at vere mindsket.

Analysen viser, at valget af kontraktparadigme vil have en stor indflydelse pd mangden af kvantitative trans-
aktionsomkostninger. Det proaktive kontraktparadigme stiller store krav til forarbejdet, da det relationelle ele-
ment samt tillid spiller en storre rolle. Dette pdvirker mengden af sogeomkostninger, som potentielt vil over-
stige sogeomkostninger, forbundet med indgaelse af en konventionel kontrakt. Mengden af omkostninger
knyttet til forhandlingen og konciperingen vil dog opveje dette, grundet at det proaktive kontraktparadigme,
soger at anvende faerre kontraktbestemmelser, og i stedet opstiller parternes falles forpligtelser og mal. Kon-
trolomkostningerne vil ligeledes mindskes ved en proaktiv kontrakt, da disse ofte indeholder faerre sanktione-
rende bestemmelser, og dermed kraver mindre kontrol. Det vil iser komme til udtryk hvis kontrakten opstiller

tilstrekkeligt med incitamenter for begge kontrahenter til at strebe mod det felles mal. Der vil dog potentielt

27 EBide, E., & Stavang, E., (2014), s. 130.
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opsta egede transaktionsomkostninger ex post, idet der kan opsté efterfelgende omstendigheder, som ikke er
reguleret direkte i kontrakten, men derimod skal forhandles pa baggrund af eksempelvis hardship- og gevinst-
klausuler. Disse omkostninger er potentielle, hvorfor en proaktiv kontrakt alt andet lige ikke vil vaere mere
omkostningstung at indgd end en konventionel kontrakt. Det bygger pé, at en konventionel kontrakt genererer
store transaktionsomkostninger gennem en omfattende forhandlingsproces og ligeledes efterfolgende kontrol.
Overordnet set atholder paradigmerne transaktionsomkostningerne pd forskellige tidspunkter i forbindelse
med kontraktrelationen, hvorfor der reelt set er tale om en omprioritering af omkostninger. Dette ligger i, at
det konventionelle paradigme afholder store omkostninger til forhandlingsprocessen, hvorimod det proaktive

paradigme udskyder disse omkostninger gennem genforhandlingsklausuler.

5.2.2 Adferdsmassige transaktionsomkostninger
Williamson har en noget anderledes tilgang til transaktionsomkostninger end Coase, hvorfor det er relevant at
analysere begge teorier, for at f& det mest oplyste grundlag. For introduktionen af Williamsons teori, er det

nedvendigt forst at inddrage nogle af hans fundamentale antagelser.

Ifolge Williamson er begreenset rationalitet en fundamental antagelse inden for transaktionsomkostningsteo-
rien:

“Bounded rationality is the cognitive assumption on which transaction cost economies re-

. ,008
lies.

En accept af denne premis er desuden en accept af, at en kontrakt ikke kan vere fuldstendig. Netop denne
begraensede rationalitet gor selve kontraktkonciperingen udfordrende, da de kontraherende parter ex ante skal
forsege at forudse hvilke situationer, som potentielt vil opstd ex post. En opgave som er umulig at udfere med
sikkerhed.””” P4 baggrund af den begransede rationalitet er det umuligt at koncipere en fuldstzendig kontrakt,
hvilket parterne i forskningssamarbejdet ber have in mente, ndr det skal besluttes hvilket kontraktparadigme
der gnskes anvendt. Det proaktive kontraktparadigme omfavner praemissen og legger op til, at kontrakten ikke

regulerer alle forhold, men derimod giver adgang til at forhandle og regulere lobende.

Foruden den begraensede rationalitet har Williamson en antagelse om opportunistisk adfeerd. Opportunistisk

230

adferd defineres af Williamson som; “self-interest seeking with guile”””" Der er altsa tale om handlinger, som

foretages i ens egen interesse, men medferer at man svigter en anden.

228 Williamson, O. E.: The Economic Institutions of Capitalism. The Free Press. New York. 1985, s. 45.
229 Lippert-Rasmussen, M., & Mols, N., (1993), s. 6-7.
2% williamson, O., (1985), s. 47.
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Williamsons antagelse om opportunisme differentieres i henholdsvis ex ante og ex post opportunisme. Ex ante
opportunisme omhandler de problemer, der kan vere ved at forhandle og koncipere en kontrakt. Ved denne
ovelse er det nedvendigt at tage hajde for mulige risici, netop pé baggrund af at en partner kan agere opportu-
nistisk. I forskningssamarbejder kan den opportunistiske adferd udgeres af, at en part eksempelvis ikke har til
hensigt at dele vigtig viden. Det er risikoen for, at der opstdr opportunistisk adferd, som medferer fordyrelse
af kontraktkonciperingen. Det bunder i, at det er nedvendigt at anvende enorme ressourcer pa at sortere de
opportunistiske agenter fra og dermed bruge ressourcer pé screening.”' Dette relaterer sig dermed til sogeom-
kostninger og omfanget heraf, som er s@rdeles omfangsrigt i forbindelse med at velge den rette partner at

indgd et forskningssamarbejde med.*”

Dette afhjelper desuden problematikken om adverse selection, da
screeningen ber udskille denne type agenter. Usikkerheden vedrerende samarbejdspartneres type kan dog re-
guleres gennem safeguards. For at optimere kontrakten i forskningssamarbejdet vil det vaere en forudsatning
for parterne, at de forstdr konsekvensen af den opportunistiske adfeerd. Hvis parterne har begreb om disse
konsekvenser, vil det vaere antagelsen at de vil handle efter parternes falles nytte, da de kan se at dette giver

dem en bedre stilling, end ved at forfolge deres egennytte.

Pé baggrund af de ovenstaende antagelser fra Williamson, kan hans teori vedrerende transaktionsomkostninger
introduceres. Han mener, at disse opstar pd baggrund af menneskers adferdskarakteristika, og at det er ned-
vendigt at forstd mennesket og hvordan dets hjerne fungerer.”** Adferdskarakteristikas pavirkning p4 transak-
tionsomkostninger ses, ifolge Williamson, ud fra tre overordnede dimensioner; transaktionsfrekvens, usikker-

hed og aktivspecificitet.”* Disse behandles i de efterfolgende afsnit for overskuelighedens skyld.

5.2.2.1 Transaktionsfrekvens

Den forste dimension omfatter hyppigheden af identiske transaktioner. Transaktionsfrekvensen er en relevant
dimension, da det kraver et stort ressourceforbrug at tilpasse en reguleringsstruktur til en bestemt transaktion.
Safremt frekvensen af identiske transaktioner er hgj, vil disse kunne anvende samme reguleringsstruktur, hvil-

ket gor, at det i hojere grad bliver hensigtsmaessigt at pracisere reguleringsstrukturen.””’

Forskningssamarbejder kan vare af tilbagevendende karakter, men det kan vare svert at vurdere, hvorvidt der

er tale om identiske transaktioner. Forskningen omfatter formentlig ikke det samme hver gang et samarbejde

I Lippert-Rasmussen, M., & Mols, N., (1993), s. 7-8.

232 Tine Stensbel, Lundbeck.

233 Wwilliamson, O. E.: Transaction Cost Economics. Handbook of Indistrial Organisation, vol. 1, Scmalensee, Richars og Wilig, R.D.
(Ed.), Elsevier Science Publishers B.V. 1989, s. 138.

24 williamson, O., (1989), s. 142.

235 Lippert-Rasmussen, M., & Mols, N., (1993), s. 12.
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indgas. Tages der udgangspunkt i en medicinalvirksomhed som Lundbeck, hvor deres kerneomréder er psyki-
atri og neurologi, mé forskningssamarbejder antages mestendels at vedrare elementer heraf. Dette spaender
dog bredt, hvorfor graden af ensartethed kan betvivles. P4 trods vil sddanne forskningsaftaler typisk bestd af
en form for ensartethed i transaktionernes udformning og behandlingsbehov, hvilket kan skabe incitament til
at praecisere reguleringsstrukturen. Der er dog tale om en transaktionsomkostning, som formentlig vil vere til
stede hver gang der indgés et forskningssamarbejde, hvorfor det er relevant at have denne for gje, nar det skal

opgeres, hvorvidt det er rentabelt at indgd et samarbejde.

5.2.2.2  Usikkerhed
Anden dimension er usikkerhed. Usikkerheder er nart forbundet med den begrensede rationalitet, idet denne

gor, at komplekse sammenhznge kan virke usikre, selvom sammenhangen egentlig er defineret fuldt ud.”*

Williamson skelner mellem tre typer af usikkerheder:

1. state-contigent, hvilket omfatter tilstandes udvikling og kan ses som en eksogen usikkerhed,
2. usikkerhed som folge af ufuldsteendig eller manglende kommunikation af ikke-strategiske arsager, og

3. den adferdsbetingede usikkerhed, der skyldes en strategisk, opportunistisk adfaerd

Afhangig af graden af de pdgeldende usikkerheder vil der opsta transaktionsomkostninger som folge af et

forseg pa at begreense usikkerhederne.”’’

Saerligt den forste usikkerhed, state-contigent, spiller en vaesentlig rolle i forskningssamarbejder. Forskning af
leegemidler er forbundet med en stor eksogen usikkerhed, da det ikke kan forudses hvordan forskningen pracist
udvikler sig. Det er en kompleks storrelse, som skal igennem mange stadier med strenge godkendelseskriterier,
hvorfor der er en reel usikkerhed for, at praeparatet bliver forkastet undervejs. Ligeledes kan konkurrerende
virksomheder udgere en eksogen usikkerhed, da markedet i hoj grad er praeget af at komme forst. Kommer en
konkurrent forst til et godkendt resultat, som er ens med forskningssamarbejdets, og opnar patent herpa, vil
forskningen i samarbejdet ikke have den samme veardi. Denne type af usikkerhed kan vare svar at gardere sig
imod, uanset hvilket kontraktparadigme parterne valger at anvende, da usikkerheden er en del af vilkarene i

branchen.

Den anden usikkerhed, usikkerheden som folge af ufuldstcendig eller forvrenget kommunikation af ikke-stra-

tegiske drsager, vil ligeledes veare tilstede i et forskningssamarbejde. Analysen i del 3 viste, at vidensdeling er

236 Williamson, O. E.: The Market and Hierarchies. The Free Press, New York. 1975, s. 27.
27 Williamson, O., (1989), s. 143-144.
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central nar der skal samarbejdes. I et forskningssamarbejde vil der typisk vare deltagere med specifikke ker-
nekompetencer, hvorfor der kan opstd problemer med vidensdeling pa baggrund af, at det kan vare svert, at
forstd precist hvad en anden fagperson kommunikerer. Herefter vil den interne kommunikation ligeledes ud-
gore en usikkerhed. Usikkerheden suppleres af, at den tvaerfaglige forstielse kreever tid at udvikle. Med tiden
vil denne usikkerhed dog mindskes, da et lengerevarende samarbejde alt andet lige ber styrke denne kompe-
tence, hvorfor det kan antages at risikoen for ufuldstendig eller forvrenget kommunikation, er mere tilbgjelig
til at fremkomme i starten af et samarbejde. For at sikre sig mod kommunikationsbrist, vil det dermed vere
nedvendigt for parterne at forholde sig aktivt til denne problemstilling ved forhandling og konciperingen af
aftalen. Kommunikationen relaterer sig ligeledes til anvendelsen af kontrakten som et aktivt styringsredskab.
Parterne skal gennem god kommunikation sikre, at samarbejdet forlaber optimalt. Omkostninger forbundet

med kommunikation mellem parterne i forhold til forskningens udferelse vil dermed opsté ex post.

Den adfeerdsbetingede usikkerhed ber vere mindre til stede, sdfremt parterne anvender en proaktiv kontrakt,
idet denne vil have et storre element af faellesskab. Kontrakten har mulighed for, at besidde tilstreekkeligt med
incitamenter for begge parter, som vil gere det muligt at mindske risikoen for opportunistisk adferd. Kontrakt-
paradigmet kan altsd bidrage positivt til at holde denne usikkerhed fra deren. En konventionel kontrakt vil
have karakter af at veere mere 18st, hvilket i hejere grad tilskynder til opportunistisk adferd. I modsatning
hertil bygger en proaktivt kontrakt i videre udstrekning pa tillid og parternes relation. Dette kan skabe bade
fordele og ulemper set i forhold til opportunistisk adfeerd. At kontrakten er tillidsbaseret kan skabe rum for
misbrug af netop denne tillid mellem parterne, men samtidig vil opportunistisk adfeerd skade relationen, hvilket
i veerste fald satter muligheden for at generere relationsrente over styr. Parternes mulighed for at generere
relationsrente er en central drsag til i forste omgang at indgd samarbejdet, hvorfor det ma antages at vere
vigtigt for begge parter at opretholde muligheden herfor. Tilsvarende blev det i afsnit 5.1.1 illustreret, at mal-

foreneligheden medvirker til, at denne usikkerhed mindskes.

5.2.2.3  Aktivspecificitet
Den tredje og sidste dimension, aktivspecificitet, anses for at vere den vigtigste. Aktivspecificitet refererer til

i hvilken grad et givent aktiv vil have mindre verdi, sadfremt det skulle anvendes pa alternativ vis eller hos en

238 9

anden bruger.”® Et aktivs specificitet er afhaengig af graden savel som af rypen.”

238 Riordan, M. H. & Williamson, O. E.: Asset Specificity and Economic Organizations. Internal Journal of Industrial Organization,
vol. 3. 1985, s. 367.

3% Williamson, O. E.: Comparative Economic Organization; The Analysis of Discrete Structural Alternatives, Administrative Sci-
ence Quaterly, vol. 36. 1991a, s. 281.
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Graden af aktivspecificitet er meget hoj, sdfremt aktivet er specialiseret til det givne samarbejde. Safremt et
aktiv har en hej grad af aktivspecificitet, er aktivets verdi betinget af den givne transaktion, og vil miste sin
veerdi, hvis aktivet skal anvendes i forbindelse med en anden transaktion i stedet. Investerer parterne i trans-
aktionsspecifikke aktiver, vil de i hgjere grad fole sig bundet til hinanden, da investeringen ikke vil vaere neer
s& god, séfremt den skal anvendes til et andet formal. Dette kan skabe sterke incitamenter til ikke at udvise

d.*** Aktivspecificiteten er ligeledes et element i forhold til, hvorvidt parterne har mulig-

opportunistisk adfaer
hed for at genere relationsrente, hvilket analysen i del 3 viste. Foruden muligheden for at genere relationsrente
vil et gensidigt krav om at foretage relevante transaktionsspecifikke investeringer ligeledes sikre mod et even-

tuelt hold-up, hvorfor det med fordel kan reguleres kontraktuelt.

Typen af aktivspecificitet opdeles af Williamson oprindeligt**' i tre former; sted specificitet, fysisk specificitet
og menneskelig specificitet’*” Et aktivs grad af stedspecificitet er afgjort af aktivets mobilitet og de omkost-
ninger der forbundet med at flytte det. Den fysiske specificitet omhandler aktivets fysiske karakteristika og
dermed hvorvidt der er tale om et specialdesignet aktiv. Den sidste type, menneskelig specificitet, er den inve-
stering der er forbundet med fastholdelse og traning af medarbejdere, herigennem blandt learning-by-doing*

Disse tre typer blev gennemgaet i del 3, og vil derfor ikke behandles yderligere.

5.3 Delkonklusion

Det kan konkluderes, at der ikke eksisterer et klassisk PA-forhold mellem universitetet og medicinalvirksom-
heden, da begge parter er forpligtet til at levere ydelser til hinanden gennem vidensdeling, og dermed besidder
begge roller parallelt. Ligeledes er begge parter risikoneutrale, hvilket medferer, at der ikke er én part som er
bedre til at bare risikoen end den anden. Derudover er samarbejdet i mild grad underlagt interessekonflikter,
séfremt parterne anvender det proaktive kontraktparadigme, da parterne derigennem har fastlagt faelles mél og
interesser. Blandt andet pa baggrund af den heje grad af mélforenelighed er det overordnet set mest hensigts-
maessigt, at parterne anvender en adfardsorienteret aflonningsmodel. Foruden malforeneligheden er opgaver-
nes hgje grad af programmerbarhed, den l&engerevarende relation, den store resultatusikkerhed og den kom-
plicerede mélbarhed af resultater udslagsgivende herfor. Den adfzrdsorienterede aflenning kan ligeledes skabe
incitament til at dele alt viden, da den lebende adfaerd belennes, hvorfor risikoen for asymmetrisk information

mindskes.

2401 jppert-Rasmussen, M., & Mols, N., (1993), s. 15-16.

241 Senere udvidet med yderligere to; dedikerede aktiver og markenavn.
222 Williamson, O., (1980), s. 555.

23 1bid., 5. 143.
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Valget af kontraktparadigme har en effekt pd mangden af transaktionsomkostninger direkte relaterbare til
forskningssamarbejdets eksistens. Analysen viser, at séfremt parterne anvender en proaktiv tilgang til kon-
traktindgéaelsen, vil de opleve ogede sogeomkostninger pd baggrund af, at tillidsaspektet gor det mere omstan-
digt at screene for potentielle samarbejdsparter. Forhandlingsomkostninger vil imidlertid falde som funktion
af feerre bestemmelser, ligesom adgangen til genforhandling har positiv indvirkning herpd. Det samme geor sig
galdende for de omkostninger, der er forbundet til konciperingen af kontrakten. Anvender parterne i hgjere
grad self-enforcing agreements, vil omkostningerne til kontrol og konflikthdndtering mindskes. Analysen viser
ligeledes, at de adferdsmessige transaktionsomkostninger til dels vil falde ved anvendelse af det proaktive
kontraktparadigme. Det vil sarligt veere i forhold til adfeerdsbetingede usikkerheder at dette vil komme til
udtryk, i og med at det proaktive kontraktparadigme seger at skabe incitamenter, som modvirker opportunistisk
adferd. Safremt risikoen for opportunistisk adferd kan mindskes, ber tilbgjeligheden til at samarbejdet ender
succesfuldt oges. Det kan derfor konkluderes, at forskningssamarbejdets atholdelse af transaktionsomkostnin-
ger, kvantitative sdvel som adferdsmessige, vil pavirkes positivt ved anvendelse af det proaktive kontraktpa-

radigme i forhold til anvendelse af det konventionelle kontraktparadigme.
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6 Spilteoretisk tilgang til samarbejder

I forleengelse af de opstillede kontraktparadigmer og deraf afledte udfordringer, vil det vaere essentielt at be-
handle parternes dilemma gennem spilteori. Naervarende del vil beskrive spillet i samarbejder pa baggrund af

det velkendte prisoners dilemma.

6.1 Spillet

Nedenstiende spileksempel illustrerer to virksomheders™* respektive valg, i forhold til om de skal soge at
maksimere deres egennytte eller deres faelles nytte. Som behandlet i del 5 er parterne begraenset rationelle, og
besidder ligeledes asymmetrisk information. For at illustrere et simpelt prisoners dilemma, antages det at par-
terne er henholdsvis fuldt rationelle og i besiddelse af fuld information omkring egne, sdvel som den anden

parts, muligheder og udfaldene heraf.** Spillet kan opstilles siledes;

Spiller 2 Spiller 1 Samarbejde Modarbejde
Samarbejde -1.-1 -6.0
Modarbejde 0.-6 -5.-5

Figur 5: Prisoners dilemma. Rettsekonomi, s. 124.

Uagtet at parterne antages at vaere fuldt rationelle, vil begge spillere forfolge onsket om at optimere deres
egennytte, hvilket ikke er en rationel beslutning. Det vil medfore, at spillet ender i (modarbejde;modarbejde),
da dette er begge parters dominerende strategi, som er defineret ved at vaere den strategi, som giver spilleren
det bedste payoff uanset den anden spillers valg af strategi.**® Hvis begge spillere vaelger at samarbejde, opti-
merer de den faelles nytte med et samlet payoff pa -2. Det vil vaere Pareto optimalt, idet ingen af spillerne vil
kunne stilles bedre, uden at den anden spiller stilles darligere.**’ Der kan vaere en stor risiko og mange usik-
kerheder forbundet med at vaelge at samarbejde, da den anden spiller principielt har mulighed for at snyde og
dermed oge sin egennytte. For at skabe et tilstreekkeligt incitament til at samarbejde, kan snyd reguleres kon-
traktuelt, s parten pdlaegges en bod, som er storre end den kompensation medkontrahenten ville forlange for
sit tab. Kontrakten ber indeholde bestemmelser, som tilsikrer, at det efter kontraktindgéelsen er mest fordel-
agtigt at efterleve aftalen, og dermed opstar der Pareto-optimalitet som funktion af princippet om, at aftaler

skal overholdes.**®

24 Universitet kan i denne sammenhaeng anses som en virksomhed.

2% Eide, E., & Stavang, E., (2008), s. 123.

246 Baird, D. G. et al.: Game Theory and the Law. 1. udg. Harvard University Press, 1994, s. 306.
247 Ibid., s. 311.

28 Bide, E., & Stavang, E., (2008), s. 298.
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Kontrakten skal altsd rumme disse usikkerheder og tage proaktivt stilling til dem, for at forhindre uenskede
situationer i at opsté. Dette kan gares gennem en velovervejet incitamentsstruktur, som fordrer begge parter til
at blive 1 samarbejdet og skabe merverdi. I en konventionel kontrakt vil det typisk vaere beskrevet gennem
misligholdelsesklausuler. Incitamentet vil dermed vere, at undgé at blive palagt en ekonomisk bod eller til-
svarende. En incitamentsstruktur kan omvendt set ogsd vere positiv stemt og bygge pd en aflenningsmodel.
Undersogelser viser dog, at dette blandt parter i forskningssamarbejder ikke anses for at have sterst betydning
for at sikre succes. Der peges derimod pa faktorer som &benhed, tillid og samarbejde som varende mest afgo-

249
rende.

At skabe en incitamentsstruktur, som fordrer disse faktorer synes derfor at vaere mere egnet til forsk-
ningssamarbejder, set i forhold til traditionelle misligholdelsesklausuler, som i hejere grad modarbejder de
navnte faktorer. En incitamentsklausul ber derfor skabe et positivt grundlag, for at de evrige faktorer far lov

at blomstre, mens risikoen for snyd mindskes.

Fra et samfundsmassigt perspektiv enskes det, optimalt set, at der opstar Kaldor-Hicks efficiens. Det opstar
nar det maksimale samlede output opnds, men hvor det kan vaere nedvendigt, at den ene part stilles darligere
end ved Pareto-optimalitet. Medicinalprodukter er et aktiv, som har stor bevigenhed og samfundsinteresse, da
udvikling heraf bliver et samfundsgode, i den forstand at samfundet fir gavn af viden sével som praparater.
Samtidig er der tale om en milliardindustri,” hvorfor det kommercielle element vegter tungt. Forend spillerne
vil lande i et samarbejde, som medferer Kaldor-Hicks efficiens, vil der naturligt skulle veere opsat en forde-
lingsnegle af det samlede payoff. Hermed sikres det, at den spiller, som bliver stillet darligere, kompenseres

251

herfor, og dermed har incitament til at veelge den strategi.” Denne fordelingsnogle kan ligeledes indga som

en genforhandlingsklausul.

Fra et spilteoretisk perspektiv bor der vaere tale om infinitely repeated games.* Tidsperspektivet giver mulig-
hed for at opbygge tillid og skabe en relation, som styrker samarbejdet. Derudover har et leengerevarende
tidsperspektiv den fordel, at parterne seger at veere i “good standing” hos hinanden, blandt andet for at forhin-
dre at blive snydt fremadrettet. Lykkes det parterne at opbygge en tillid og skabe et succesfyldt samarbejde,
vil de i hejere grad soge at indgd samarbejder med hinanden i fremtidige forskningsprojekter, hvilket desuden
vil spare dem for adskillelige transaktionsomkostninger. I forskningssamarbejder vil infinitely repeated games
bidrage positivt, da det gger incitamentet til at samarbejde frem for at snyde. Safremt spillet var enestdende,
eller havde en fastsat leengde, og det sidste spil dermed var kendt, vil incitamentet til at snyde den anden spiller

vare hejere i det sidste spil, idet der vil vaere udsigt til en hejere egennytte.”’ Det vil dog pavirke fremtidige

2% Tvarne, C., m. fl. (2013), s. 433.

2% Brancheanalyse Medicinalindustrien 2018. Udgivet af Finans.dk.

23! Kaldor-Hicks efficiency, Udgivet af Oxford Reference.

232 Gentagne spil uden fastsat slutning.

3 Heap, S. P. & Y. Varoufakis: Game Theory: A Critical Introduction. 1. udg. Routledge, 1995, s. 168-169.
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samarbejder negativt, da virksomheder sjeldent ensker at indgd et forskningssamarbejde med en part, som

man tidligere har haft dérlige erfaringer med.**

Foruden tidsperspektivet og de gentagne spil, mé udsigten til en hgjere vardiskabelse, eksempelvis i form af
relationsrente, antages at vaere betydelig fra begge parters perspektiv. Er muligheden for at generere relations-
rente, eller merverdi i anden forstand, tilstraekkelig stor, ber det have en afgerende betydning for, hvordan

parterne vaelger strategi og derfor samarbejde frem for at modarbejde.

6.2 Innovation eller imitation
I relation til det ovenstdende spil, kan dette ligeledes overfares til hvorvidt parterne skal innovere eller imitere.
Her vil samarbejde skiftes ud med innovation, og modarbejde med imitere. Det er vaesentligt at vurdere denne

situation grundet approprieringsproblemet, som opstér i et frit markedssystem.

Approprieringsproblemet bestar i, at virksomheden ikke er sikret at opnd daekning for de investeringer, der er
tilknyttet innovationen.”> Incitamentet til at vare nyskabende og innovere vil ikke vere tilstrakkelig stort,
idet den manglende beskyttelse gor det svart at fi daekket de udgifter, der er forbundet med udviklingen,*

27 Det kan derfor virke mere

hvorfor netop approprieringsproblemet er en stor bekymring i virksomheder.
attraktivt, ud fra en simpel cost-benefit analyse, at afvente andre virksomheders opdagelser og imitere disse,

for pa den made at undgd approprieringsproblemet.

Anvendes samme matrice som ovenfor, udskiftet med innovation og imitation, vil begge virksomheder have
“imitation” som deres dominerende strategi. I det opstillede eksempel vil (imitation,imitaiton) vare Nash-
ligevaegten. Begge virksomheder vil dog kunne opné et bedre payoff sdfremt de begge valgte strategien “in-
novation”, hvorfor tilstanden (imitation,imitation) er en suboptimal ligevagt, mens (innovation, innovation)
fra et samfundsmaessigt synspunkt vil vere den optimale tilstand, da denne samlet realiserer det storste payoff.

For at na hertil vil der igen opsté et behov for trovaerdige lofter og gensidig tillid til hinanden.*®

Det frie markedssystem har en negativ effekt pd mangden af innovationsskabelser grundet den manglende

beskyttelse mod free-rider-problematikken, som medferer, at andre virksomheder imiterer deres viden. Her

2% EBide, E., & Stavang, E., (2008), s. 296.

253 Riis, T., Enerettigheder og vederlagsrettigheder, 2005, Jurist- og eskonomforbundet, s. 35.
2% K nudsen, C., (2014), s. 356-357.

27 Petersen, B. & Bstergaard, K. (2018), 5.267.

28 Knudsen, C., (2014), s. 357-358.
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risikerer den innoverende virksomhed, at de ikke kan f4 approprieret deres udviklingsomkostninger, hvorfor

incitamentet daler. For at komme dette problem til livs, spiller immaterielle rettigheder en stor rolle.>”

6.2.1  Jura som en spiller

Som naevnt ovenfor, er det ud fra et samfundsmassigt hensyn vigtigt, at virksomhederne innovere. Dette er
dog ikke deres dominerende strategi, og samtidig er de udfordret af approprieringsproblemet. Samfundsmaes-
sigt har man forsegt at komme sddanne strategi-dilemmaer til livs, ved at bruge juraen, i form af immaterielle

rettigheder, til at f4 spillerne til at spille mest hensigtsmeessigt.

Patentlovgivningen skal medvirke til, at der skabes incitament til at innovere og dermed fremme opfindelser,
da opfinderen kan opnd eneret til netop sit produkt i en given periode og dermed sikre sig mod eventuelle
konkurrenter. Eneretten tildeles opfinderen, men er ikke begrenset til vedkommendes benyttelse. Enerettig-
hedshaveren kan overdrage eneretten helt eller delvist til en anden part, da rettigheden kan anses som varende
et omsatteligt aktiv. Eneretten, som opnds, er dog ikke uden afkald. Tildelingen af eneretten kraver, at opfin-
delsen skal offentliggeres som omtalt i del 2, hvilket gor, at andre virksomheder kan videreudvikle opfindelsen

260

og derigennem opnd et patent pd det forbedrede produkt.”” Fordelingen af rettigheder i et forskningssamar-

bejde vil behandles nermere i del 8.

6.3 Delkonklusion

Parterne har ikke samarbejde som deres dominerende strategi, da der er en stor risiko forbundet med at sam-
arbejde frem for at lade vaere. Kontrakten mellem parterne skal derfor indeholde bestemmelser, som mindsker
risikoen for at blive snydt, og samtidig ger det mest fordelagtigt for parterne at vaere loyal overfor samarbejdet.
Dette gennem positive incitamentsklausuler, frem for reaktive misligholdelsesklausuler, som vi kender fra det
konventionelle kontraktparadigme. Det kan desuden konkluderes, at det er vigtigt, at samarbejdet er af leenge-
revarende karakter, ligesom udlebsdatoen ikke skal vaere fast. Dette er for at mindske risikoen for opportuni-
stisk adfaerd. P& baggrund af ovenstidende analyse, kan det ligeledes konkluderes, at patenter og deslige spiller
en afgerende rolle i forhold til parternes incitament til at innovere. Safremt disse beskyttelsesmuligheder ikke
var til stede, ville parterne have et potentielt approprieringsproblem, ligesom det vil vaere mere fordelagtigt at

imitere en anden virksomheds opfindelse.

% Knudsen, C., (2014), s. 358.
260 Thid., s. 362.
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7 Juridisk situation

Nearverende del vil behandle retsstillingen for de kontraherende parter i henholdsvis den konventionelle og
proaktive kontrakt. Dette er relevant, da det er hensigtsmaessigt for parterne at kende deres position, for deraf
at aflede mulige risici i forbindelse med kontraktindgaelsen. Det er et vasentligt punkt for kontraherende par-

ter, at der er styr pé det juridiske, som ligeledes afspejlede sig i tabel 5.

For at kunne fastleegge parternes retsstilling er det nedvendigt, at se hvad der regulerer det relevante omréde.

Omrédet reguleres af baggrundsretten, specialretten og dertil suppleringer. Disse vil gennemgés i det folgende.

I forbindelse med en konflikt, fejl eller mislighold vil parterne i en typisk konventionel kontrakt fremhave de
relevante bestemmelser, som regulerer disse forhold. Dette paradigme udfordres gennem brugen af retsfiguren

neermest til at beere risikoen. Denne vil ligeledes gennemgés i det folgende.

Afslutningsvis analyseres de kontraherende parters retsstilling. P4 baggrund af dette soges det at give parterne
et indblik i deres position, og derigennem opgere risici. Formalet er, at parterne lettere kan koncipere kontrak-

ter 1 fremtiden, ved at udelade allerede regulerede forhold i baggrundsretten.

7.1 Sondring mellem generel og speciel lovgivning

For at kunne klarlegge retsstillingen, er det essentielt at vaere bekendt med de relevante love. Det kraeves derfor
ogsa4, at koncipisten er bekendt med de gaeldende lovgivninger, som er opdelt i den generelle del (lex generalis)
og den specielle del (lex specialis). Lex generalis udgeres af: aftaleloven, kebeloven, og markedsferingsloven.
Det suppleres af lex specialis. Ved nerverende afhandlings fokusomréde, forskningssamarbejder, vil lex spe-

cialis udgere; opfinderloven, patentloven, ophavsretsloven og forskerpatentloven.*'

Aftaleloven

I dansk ret reguleres aftaleforhold til en vis grad af aftaleloven. Det suppleres af en retsgrundsatning om afta-
lefrihed, som ligeledes folger af DL 5-1-1 og 5-1-2. Denne retsgrundsatning tilsiger, at sdfremt et forhold ikke
er reguleret af preceptive bestemmelser, og dermed ikke kan afviges, kan parter, hvad end det er personer eller

virksomheder, indga aftaler efter eget valg med hvem end de onsker at kontrahere med.>*>

261 Werlauff, E. (2018), s. 27.
262 Lynge Andersen, L. & P. B. Madsen: Aftaler og mellemmand. 7. udg. Karnov Group, 2017, s. 19.
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Aftalelovens kapitel 1 regulerer forhold angéende aftalers indgéelse. Aftalefriheden og aftalelovens deklara-
toriske element kommer til udtryk i lovens § 1, 2. pkt., idet §§ 2-9 finder anvendelse, sa vidt andet ikke folger
af tilbuddet eller seedvanlig handelsbrug. Bestemmelserne treeder tilbage for anden aftale parterne i mellem.
Hvis ikke parternes aftale indeholder bestemmelser, som gér forud for aftalelovens bestemmelser, vil aftalen
falde tilbage pa de almindelige bestemmelser i aftaleloven, som udfylder aftalen. En aftale kan indgés i for-
skellige formater, da der som hovedregel ikke er nogen bestemte formforskrifter inden for formueretten.>*
Som folge heraf regulerer parterne selv indholdet af kontrakten. Dermed stilles der heller ikke krav til at aftalen
skal veere udtemmende, eller hvad den skal daekke. Dette indikerer, at det praesenterede proaktive paradigme

er kompatibelt med dansk lovgivning.

Aftaler om immaterielle rettigheder er underlagt almindelige aftaleretlige principper, hvorfor de ogsa udfyldes
og fortolkes efter de almindelige principper herfor.”** Disse kan ligeledes suppleres af aftalelovens § 36, som
kan tilsides@tte en aftale hel eller delvist, sdfremt den er urimelig. Det kan for eksempel vaere som folge af, at
rettighedernes vaerdi er svar at opgere. Det har dog vist sig, at der skal meget til og det kan dermed ikke

anvendes som loftestang til at f4 andel i en utilsigtet gevinst.”*’

Kebeloven
Kebeloven gelder for alle typer keb, foruden keb af fast ejendom, jf. lovens § 1a. Kebeloven er, ligesom
aftaleloven, hovedsageligt deklaratorisk, jf. lovens § 1. Denne bestemmelse afspejler aftalefriheden i aftalelo-

266

vens § 1.7° Begrebet ’kab”, i forbindelse med anvendelsen af loven, er ikke entydigt defineret, hvorfor anven-

delsesomradet ikke begranses til kab af lagsare, men ogsa kan anvendes pé keb af aktier, fordringer og imma-

terialrettigheder.>”’

Da narverende afhandling har fokus pd kontrakten i forskningssamarbejder, vil der ofte
heri vaere aftaler om keb af immaterielle rettigheder. Dermed vil loven finde anvendelse i de tilfelde, hvor
parterne ikke har aftalt andet end de deklaratoriske regler pd dette omrade. Det ber dog inddrages, at loven er
lavet hovedsagligt med sigte pa keb af lasere, hvorfor fortolkningen af paragrafferne i nogle tilfeelde mé ud-

vides, for at kunne dakke immaterielle rettigheder.**®

Det kan diskuteres, hvorvidt parternes forhold kan anses som, at der er indgéet en aftale vedrerende et kab,

hvor den ene part keber en ydelse, forskning og viden, som modsvares af forskning og eventuel kompensa-

263 Madsen, P. B.: Aftalefunktioner. 1. udg. Jurist- og @konomforbundet, 1983, s. 15.

264 Schovsbo, J., m.fl (2018), s. 615.

265 Ihid., s. 617.

266 K ristensen, L. H., m.fl.; Laerebog i dansk og international keberet. 5. udg. Jurist- og @konomforbundet, 2017, s. 27.
7 Ibid., s. 28.

28 von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 37.
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tion. Kvalificeres forholdet som en gensidig kebsaftale, vil parterne vaere dekket af kebelovens regler gen-
nem hele forholdet, hvilket inkluderer misligholdelsesreglerne. Hvis forholdet ikke kvalificeres som omfattet

af kabeloven, kan loven ikke udfylde parternes aftale.

Patentloven
Formilet med patentloven er, at skabe bedre muligheder for innovation i samfundet.*”® Loven regulerer de
retlige aspekter forbundet med et patent, sdsom hvilke opfindelser der kan opnds patent til, og hvordan man

opndr patentet.

Med loven er det muligt at opné et patent, sdfremt man har gjort en opfindelse, som kan udnyttes industrielt,
eller hvis man ejer retten til opfindelsen, jf. lovens § 1. Alle patentansegninger skal vurderes ud fra lovens

270 Efter denne be-

kriterier for patenterbarhed (dvs. nyhed, opfindelseshegjde og anvendelighed i industrien).
stemmelse er det dermed muligt for et legemiddel at blive omfattet af et patent. Patent meddeles dog kun,
séfremt opfindelsen adskiller sig vaesentligt fra hvad der var tidligere kendt, jf. lovens § 2, stk. 1. Med et patent
opndr patentindehaveren en eneret til at disponere over rettighederne, hvorfor patentet udger en effektiv be-
skyttelse af opfindelsen.””' Patentet sikrer ikke en ekonomisk gevinst, men giver patentindehaveren ret til at
anvende opfindelsen kommercielt, samtidig med at det forhindrer konkurrenter i at kopiere opfindelsen, sa

lenge patentet er aktivt.”’””

Dette er iser relevant i forbindelse med innovation af legemidler, idet legemidler
er meget omkostningstunge at frembringe, men lette at producere. Muligheden for at opna patent over et nyt,
innovativt legemiddel har derfor stor betydning for virksomheder, nar de skal beslutte, hvorvidt de skal inno-
vere eller imitere, eller sagt pa en anden made; udgere en originalproducent eller en generikaproducent. Dette

dilemma behandles i del 6.

Eneretten satter konkurrencen pé det pdgeldende marked ud af spil, idet patentindehaveren har muligheden

23 Det til trods

for at satte en pris, der er hojere end den ville have veret pa et marked uden enerettigheder.
anses eneretten som vaerende et nadvendigt redskab til at sikre, at der er tilstreekkeligt incitament hos medici-

nalvirksomhederne til at investere i innovationen af nye laegemidler.274

269 Schovsbo, J. m.fl.: Immaterialret: ophavsret, patentret, brugsmodelret, designret, varemarkeret. 5. udg. Jurist- og @konomforbun-
det, 2018, s. 227.

270 K ommissionens sektorundersegelse, (2009), s. 5.

2! Tyamg, C., m.fl. (2013), s. 122.

22 Dette blev omtalt i afsnit 3.4 vedrerende generikaproducenter.

273 Schovsbo J., m.fl, (2018), s. 227.

2 Dyekjer, K., (2017), Life science jura — med vaegt pa laegemiddelindustrien, s. 201.
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Patentet, som en rettighed, kan anses som et formuegode, hvorfor det kan omsettes ved hel eller delvis over-
dragelse til tredjepart. Ofte vil en delvis overdragelse udformes som en licensaftale, en sédkaldt patentlicensaf-

tale, som giver ret til at udnytte det patenterede.”””

En patentlicensaftale vil typisk danne ramme om hvilke
vilkér, der gelder for anvendelsen af det patenterede produkt i kommerciel sammenhang, og kan vere hen-
holdsvis eksklusiv og simpel. En eksklusiv aftale giver licenshaveren eneret til at anvende patentet péd de vilkar,
som fremgér af patentlicensaftalen, hvorimod en simpel patentlicensaftale ikke indeholder en eneret, idet der

vil vaere andre licensindehavere pa det samme territorium.””®

Forskerpatentloven

Formalet med loven er, at regulere retten til opfindelser ved universiteter, sektorforskningsinstitutioner og
offentlige sygehuse. Loven vedrerer de opfindelser offentligt ansatte métte gore som led i ansattelsen. Efter
frembringelsen af en opfindelse kan institutionen overtage retten til denne fra den ansatte, jf. lovens §§ 7 og 8.
Dertil har opfinderen krav pa et vederlag i form af en andel af et eventuelt overskud ved kommercialisering af
opfindelsen, jf. lovens § 12. Formalet er, at forskningsresultater frembragt ved hjelp af offentlige midler, skal

nyttiggeres for det danske samfund.

Denne lov bliver meget relevant ved forskningssamarbejder og fordelingen af rettigheder. Hertil at det er op-
finderen, som ejer retten, hvor arbejdsgiveren kan vealge at overtage denne. Forst herefter vil en tredjepart, for

eksempel en medicinalvirksomhed, kunne overtage rettighederne og kommercialisere dem.

Opfinderloven

I forbindelse med, at opfindelser typisk bliver gjort i arbejdsgiver/arbejdstager forhold, blev denne lov vedta-
get. Lovens § 5 bestemmer, at en opfindelse gjort af arbejdstager gennem hans tjeneste, mé udnyttes af ar-
bejdsgiveren. Udnyttelsen ma ske hvis opfindelsen falder inden for arbejdsgivers erhverv, eller den er opfundet
som led i en af arbejdsgiveren stillet opgave. Opfindelse som udtrykkes i loven omfatter opfindelser, som kan
patenteres i riget, og frembringelser, som kan registreres som brugsmodel, jf. lovens § 1. En opfindelse, som
omtalt i § 5, skal uden ugrundet ophold underrettes til arbejdsgiveren. Arbejdsgiveren skal have tilstrekkelig

med oplysninger til at kunne bedemme opfindelsens betydning, jf. lovens § 6.

Efter ovennavnte meddelelse er givet til arbejdsgiveren, skal denne inden 4 méneder oplyse arbejdstageren

om retten til opfindelsen onskes erhvervet, jf. lovens § 7. Hvis arbejdsgiveren valger at erhverve retten til

273 patentloven §§ 43-50 vedrorende hel og delvis overdragelse.
276 Schovsbo 1., m.fl, (2018), s. 612-13.
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opfindelsen, skal opfinderen vederlegges med en rimelig godtgerelse, jf. lovens § 8. Lovens regler er dekla-
ratoriske, det vil sige, at de kun galder, safremt andet ikke er aftalt mellem parterne, eller det udtrykkeligt

fremgar at bestemmelsen er ufravigelig, jf. lovens § 2.

Denne lov gelder primert i private ansattelsesforhold, hvorfor denne vil regulere opfindelser gjort af den
private part, som deltager i forskningssamarbejdet. Baseret pd de to ovenstidende love, kan det konkluderes, at
bade den offentlige og private forsker er underlagt krav om, at overdrage rettighederne til opfindelsen til ar-

bejdsgiver.

Ophavsretsloven
Loven indeholder specialitetsgrundsaetning 1 § 53, stk. 3, som vil vere geldende for forskningssamarbejder.
Hensynet bag denne er, at aftaler om overdragelser skal fortolkes efter ophavsmandens bedste. Den sikrer dertil

at en modpart ikke fir mere end hvad aftalen klart definerer, sdfremt en uoverensstemmelse opstar.

Regulering af licensaftaler og immaterialretlige kebsaftaler

Det gelder for bade licensaftaler og immaterialretlige kabsaftaler, at de er reguleret af de almindelige obliga-
tionsretlige grundsatninger. Dog i det omfang parterne ikke har fraveget disse ved aftale eller i lovgivning. En
fravigelse 1 lovgivningen forelaegger i et vist omfang i de forskellige immaterialretlige love og kebeloven. Det
er tidligere omtalt at kebeloven gelder for alle keb, herunder immaterialretligheder. Dette er dog ikke tilfeldet

for indremmelsen af licenser til disse rettigheder, og dette er derfor ikke omfattet af kebelovens regler.
Det giver folgende oversigt:*”’

e Licensaftaler reguleres af de almindelige obligationsretlige grundsatninger
e Kobeloven finder ikke anvendelse pé aftaler om licenser.
o Kpob af immaterialretligheder reguleres af bade de almindelige obligationsretlige grundsetninger og

kebelovens regler, dog sidstn@vnte fortolket med hensyn til immaterialretlighedernes sarlige karakter.

Dette illustrerer, at en overdragelse sagtens vil kunne finde sted. Det essentielle er blot, at parterne holder sig

for gje, hvilken regulering der er relevant for deres valgte overdragelsesform.

217 Von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 36-38.
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7.2 Supplering til lovgivningen

Pé trods af den omfattende regulering prasenteret ovenfor, kan der alligevel opsta tvister mellem parterne,
som ender i et hul mellem lovgivningerne, og dermed er ureguleret. Den generelle lovgivning kan blive for
bred, og den specielle lovgivning kan blive for specialiseret. Hertil er der gennem tid udviklet visse supplerin-

ger til lovgivningen, som vil praesenteres nedenfor.

Kontraktens retskildevaerdi

Som det nevnes ovenfor, er der i dansk ret en grundsetning, som fastslr at der hersker aftalefrihed. Derudover
tilfojes der ved aftalelovens § 1, at aftaler er bindende. P& baggrund af dette anses kontrakten mellem parterne
umiddelbart som udtemmende,””® og som den vigtigste retskilde. Man vil forst inddrage baggrundsretten hvis
der konkret er noget, der ikke er taget stilling til i kontrakten. Uagtet at grundlov stér over lov, og ufravigelig
lov stér over kontrakten, vil kontrakten udgere den retskilde med sterst betydning for parterne i deres gensidigt
bebyrdende forhold.”” Som supplering til lovgivningen bliver det derfor ogsi nedvendigt, at fortolke og ud-

fylde kontrakten samtidig med, at den ses i kontekst med branchenormer, for at udlede retsvirkningen.**

Branchekutymer og sedvane

Som supplement til lex specialis kan der inden for brancher forekomme branchekutymer. Disse ses som et
supplement til fortolkningen af bdde konkrete bestemmelser i ovennavnte lovgivning, eller til bestemmelser i
den specifikke kontrakt. De kan ogsd udgere sedvane for, hvordan man normalt vil gere ting, bestemte proce-

281

durer og lignende.” Det er altsé et fortolkningsbidrag, som kan inddrages i kontrakten. Sddanne kutymer og

seedvane kan komme til udtryk gennem retspraksis, som ligeledes udger en betydelig retskildeveerdi.”*

Det ber bemarkes, at disse kutymer altid kan fraviges; det skal blot n@vnes eksplicit i kontrakten. Dette er
grundet, at kutymer ofte vil ga forud for lovgivningen. Dog vil en branchekutyme kun inddrages i en retssag

safremt, at det kan bevises, at begge parter var bekendt med denne.”*

Fortolkning og udfyldning af kontrakten
Parterne i en konventionel kontrakt forseger at regulere s& mange forhold, som de ex ante vurderer hensigts-

massigt. Ligeledes vil et senere tilleg til kontrakten spille en rolle, uanset at det ikke ophaver eller &endrer

278 Parterne kan indsatte en klausul om at kontrakten er udtemmende. En sadan situation vil stille sterre krav til indledningen, som
indeholder parternes formél og forventninger.

27 Werlauff, E., (2018), s. 27.

80 Wwoxholth, G.: Avtalerett, 10. udgave. Gyldendal, 2017, s. 401.

28! Andersen, M. B.: Grundlaggende aftaleret, 3. udgave, Gjellerup, 2008, s. 327.

282 Werlauff, E., (2018), s. 29.

*% Ibid., s. 30.
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aftalen, vil tillegget g& forud for den oprindelige aftale. En speciel eller detaljeret bestemmelse i kontrakten,
vil g4 forud for en generel bestemmelse.”®* Uanset at parterne soger at gore aftalen fyldestgerende, og derved
dekkende for forudsigelige tvister, kan det risikeres at der opstar en tvist, som ikke klart kan lgses ud fra

kontrakten.?®®

Dette kan eksempelvis bero pa en konkret ordlydsfortolkning i kontrakten, som parterne umid-
delbart ikke er enige om. P& baggrund af en sédan tvist vil en tredjepartshdndheevelse typisk inddrages.286
Opgaven for tredjeparten er at fastlegge reguleringen eller betydningen, af det konflikten vedrerer. Hvis dette
stadig ikke loser konflikten, vil kontrakten fortolkes gennem fortolkningsregler, for at finde parternes fzlles
forstaelse ex ante. Disse regler omtales nermere nedenfor. P4 den made forseger domstolene at finde den
losning, som ligger taettest pd hvad der antages, at parterne mé have ment med den i kontrakten uoverensstem-

mende, eller manglende, ordlyd. Hertil kan der ligeledes inddrages korrespondance mellem parterne, séfremt

dette giver fortolkningsbidrag. **’

Fortolkning anvendes ofte som overbegreb, dog skal der skelnes mellem fortolkning og udfyldning i denne
sammenhang. Fortolkning daekker over at finde den tilstrebte betydning af aftalen. Derfra ses fortolkning som
en individuel, konkret og ujuridisk virksomhed. Udfyidning derimod er en retsvirkningsfastleggelse, dog pa
et grundlag, som ikke kan udledes direkte af den konkrete aftale. Det gor udfyldning til en generel, regelori-
enteret og retlig vurdering. Som udgangspunkt vil grensen mellem de to begreber dog vare meget flydende.”™
For at fortolke en kontrakt kraever det en evne til at indleve sig i den relevante situation. Det er vaesentligt at
man béde leser og forstér aftalen. Dette gor dermed ogsa fortolkning til noget af det svereste og mest uhdnd-
gribelige i juraen. Det er forst, nar man har fortolket aftalen, at man er klar over, om udfyldning kraeves.”® Nar
der foretages udfyldning ud fra retsreglerne, vil det veere direkte dikteret af de deklaratoriske regler. Dog kan
der opstd en anden form for udfyldning. Denne finder sted, nar fortolkeren ikke kan finde frem til en entydig
losning pa aftalens indhold. Herved er fortolkeren givet nogle sakaldte fortolkningsregler at falde tilbage pa,
for at lgse tvisten. Disse er benavnt minimumsreglen, uklarhedsreglen og gyldighedsreglen, og behandles

senere.

Aftalen bliver udfyldt af de almindelige regler pd omrédet. P4 baggrund af dette, mé det konkluderes, at en
aftale, som ikke aftaler andet end hvad der fremgér af de deklaratoriske regler, er unedigt udfyldt. Hvis parterne
onsker at benytte de af loven givne bestemmelser, vil det vaere spildt at bruge kontraktforhandling, og dermed
afledte transaktionsomkostninger, pa bestemmelser, som alligevel ville udfylde en ufuldstendig kontrakt. Me-

ner den ene part, at der er aftalt andet, og der derved skal viges fra de almindelige regler, berer denne part

284 Werlauff, E., s. 34.

285 Woxholt, G. (2017), s. 401.

286 Ihid., s. 405.

27 Werlauff, E., (2018), s. 33.

288 Woxholt, G. (2017), s. 402-403.

289 Ussing, H.: Enkelte kontrakter, G.E.C. Gads forlag, 1959, s. 421 + 432.
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bevisbyrden. Domstolen vil kun godkende en sddan fravigelse, hvis det klart fremgar af hensigten med aftalen.
Der kan i disse tilfelde opsta tvivl om hvilken baggrundsret, der skal fortolke kontrakten. Det kan ske, hvis

kontrakten ikke kun bygger pé ét bestemt forhold.*”

Dette kan veere tilfeeldet ved forskningssamarbejder, hvor
der bdde er tale om leverance af en ydelse, en betaling, en rettighedsfordeling, samt mange andre forhold,
hvorfor kontrakten ikke kun kan fortolkes ud fra én baggrundsret, men kraever en vasentlig fortolkning og

inddragelse af alle dele.

Ved kontraktfortolkning kan den gkonomiske risiko spille ind. Det er ofte tilfeldet, grundet at kontrakter med
store skonomiske konsekvenser bygger pad omfattende kontraktgrundlag. Et forskningssamarbejde vil for ek-
sempel vaere sammensat af mange forskellige dele, og derved kan selv en umiddelbart fuldstendig aftale, ende
i en fortolkningsuoverensstemmelse. Disse uoverensstemmelser vil typisk opstd, fordi kontraktgrundlaget er
sé stort, sa der hurtigt opstdr huller, samtidig med at der ofte vil komme @ndringer undervejs. Er der tale om
et lengerevarende kontraktforhold, ma der ses pd hele forlgbet op til uoverensstemmelsen og ikke kun pa

hensigten ved kontraktindgelsen.*”’

Relevante fortolkningsdata
Parternes feelles forstdaelse. En fortolkning af kontrakten vil kun veere nedvendig, i det tilfeelde parterne er
uenige om retsvirkningerne. Det betyder, at séfremt parterne er af samme felles forstielse, vil det altid ga

forud for aftalens ordlyd.**

Er parterne ikke af den samme felles forstaelse, ma aftalen fortolkes som den leses og forstés i lyset af hele

294

situationen.””® Herunder kan bade forudgiende og efterfolgende omstaendigheder inddrages.”** Det vil vare

nedvendigt at se pd hele forlebet omkring kontraktindgéelsen, for at fastlegge retsvirkningerne, som vil vere

en funktion dette.”

Har parterne for handlet sammen, eller har andre igangverende kontrakter, vil en uoverensstemmelse ofte
vurderes ud fra deres seedvanlige praksis, og dermed udgere en del af fortolkningen. Den generelle formodning

er, at tingene skal vaere som de plejer.296 Dette udger den berettigede forventning hos modparten.297

201 ynge Andersen, L. & Madsen, P. B., (2017), s. 359-360.

! Lynge Andersen, L. & Madsen, P. B., (2017), s. 406.

22 Andersen, E. L.: Aftalefortolkning, U.2014B.367, 2014.

293 Woxholt, G. (2017), s. 407.

24 Lynge Andersen, L. & Madsen, P. B., (2017), s. 367.

2% Ross, A.: Om ret og retfeerdighed. en indferelse i den analytiske retsfilosofi, Nyt Nordisk Forlag, 1971 (1953), s. 137.
2% [ ynge Andersen, L. & Madsen, P. B., (2017), s. 374.

27 Woxholt, G. (2017), s. 408.
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Fortolkningsregler
Som supplement til ordlydsfortolkningen, som omtalt ovenfor, er der igennem tiden udviklet yderligere for-

tolkningsregler. Disse supplerer i de tilfelde, hvor ordlydsfortolkningen ikke kan lose uoverensstemmelsen.

Minimumsreglen tilsiger, at der i tvivlstilfaeelde om et lofte, skal fortolkes i den retning, som er mindst byrdefuld
for laftegiveren.”® Reglen er nem at anvende ved ensidige aftaler, men ved gensidigt bebyrdende aftaler, hvor
en ydelse svares af en modydelse vil reglen sjeldent finde anvendelse, og dermed ikke fa afgerende betyd-

- 299
ning.

Problemet ved gensidigt bebyrdende forhold er, hvem af parterne reglen skal beskytte. Dette leder
endvidere til, at en part ikke skal stilles gunstigere, ved at handle ud fra en uklar kontrakt, som kan stille
modparten dérligere, end hvad meningen var. Dette er tilfaeldet, nir begge parters forpligtelser fremgér uklart.
P& den baggrund ma minimumsreglen ses i lyset af vasentlige begrensninger. Dertil ma det konkluderes, at
den ikke skal tillegges stor verdi ved gensidigt bebyrdende aftaleforhold, isar i forhold til parternes hoved-

ydelser.

Uklarhedsreglen (koncipistreglen) bygger pa ideen om, at hvis der opstér uklarhed om kontrakten, vil der i et
sddan tvivlstilfelde fortolkes mod koncipisten, hvis denne egenhandigt har konciperet aftalen, og den anden

part blot har skrevet under.’”’

Reglen kan dog udvides til, at der generelt ved tvivlstilfelde skal fortolkes mod
den, som kunne have forhindret uklarheden. Denne type regel vil typisk komme til udtryk hvor den ene part
ofte anvender standardkontrakter, og den anden part ingen indflydelse har haft pd konciperingen. Dette stotter
udtrykket om, hvem der er nermest til at baere risikoen, hvor den part, der har affattet en kontrakt, som kan

foranledige til tvivl, ber baere risikoen for sidanne tvivlstilfelde.*"’

Denne fortolkningsregel bygger dog samtidig pé et billigheds- og rimelighedshensyn. Det betyder, at der ved
fastleeggelsen vil ses pd hvilken part, det er billigst for, og hvilken part det er mest rimeligt for, at blive pdlagt

risikoen for denne forstielsesmaessige uklarhed.**

Gyldighedsreglen tilsigter at uanset uoverensstemmelser skal en aftale fortolkes i trdd med den oprindelige
hensigt, og derved vedblive at vare gyldig. Derudover skal det forseges, at lose uoverensstemmelser s& de

bade er forenelig med loven samt praktisk anvendelig og gennemforlige.’”

%8 Dette vil typisk vare modsat koncipistreglen.

29 Woxholt, G. (2017), s. 441.

390 Andersen, M. B. (2008), s. 331.

301'J.2014.1719H vedrorende et parkeringsskilt, hvor Hajesteret afsagde dommen til gunst for forbrugeren.
3921 ynge Andersen, L. & Madsen, P. B., (2017), s. 387.

393 Andersen, M. B.: 2008, s. 341.
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Sammenfatning

Hojesteret afsiger d. 26. november 2008 dom i sagen 297/2005°** Eegholm A/S mod Kemp & Lauritzen A/S.
Dommen er udeladt af Ugeskrift for Retsvasen,’® hvilket kan forklares med, at sagen er meget konkret. Sagen
vedrerer kontraktfortolkning mellem parterne, da de er uenige om det i aftalen anferte begreb maksimalpris.
Tvisten vedrerende dette mé anses som sarlig interessant, da Vestre Landsret afsagde dommen til K&L's faver
med stemmerne 2-1. Sagen blev dog i Hejesteret afsagt til E's faver med stemmerne 3-2. Sagen illustrerer den
usikkerhed, der verserer omkring kontraktfortolkning. Dette er tankevaekkende, baseret pé at dette udger et af

kerneomréderne i erhvervsjura.

Dommen er interessant, da de omtalte suppleringer til lovgivningen inddrages, hvilket illustrerer vigtigheden
af kendskabet hertil. Den dissenterende dommer i Landsretten leegger veegt pa, at den forst oplyste pris ikke
afviger vaesentligt fra den i kontrakten anforte makspris. Parterne er desuden uenige om betydningen af en i
kontrakten indsat tabel, men dette bliver ikke pointeret i samarbejdet. Prisen afviger, pé grund af en fejlbereg-
ning af overmonteren hos K&L. Dertil mener den dissenterende dommer i Landsretten at K&L mé baere risi-
koen for overforbruget af timer (som far prisen til at stige). Dette bunder i, at K&L er vant til sddanne typer

opgaver, hvorfor de burde have godt kendskab til situationen. Her ses altsa pd branche samt kutymer.

Begge parter er erfarne i kontraktkoncipering, hvorfor Hojesteret pointerer, at begge har bidraget til et uklart
kontraktgrundlag. Dertil tilfojes, at begge parter havde et ansvar for, at betalingsspergsmalet blev afklaret
undervejs i arbejdets udferelse. Her ses pd koncipistreglen, da denne tilsiger, at den der ikke har forhindret

uklarheden, berer risikoen.

Béde Landsretten og Hejesteret ser pa parternes adfeerd under kontraktafviklingen. Dette er for at forsté par-
ternes egentlige forméal og oprindelige felles forstielse. Ved at se pd denne adfeerd, vil det typisk vare mere

retvisende hvordan parterne reelt har forstaet rettigheder og forpligtelser i forholdet.

Dommen illustrer brugen af de ovenstidende fortolkningsregler og hjelp hertil. Dette viser ligeledes at supple-
ringerne til lovgivningen er relevant og nedvendig. Fortolkningsmomenterne skal anvendes i en holistisk vur-

dering. Samtidig m4 det konkluderes, at omrédet rummer stor usikkerhed, pé trods af den massive regulering.

34 1U.2009.476/H.
3% Dommen omtales af Andersen, E. L. i U 2009.476/1H - en udeladt, men ingenlunde uinteressant, dom om kontraktfortolkning.
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7.3 Hvem er nermest til at baere risikoen?

3% Her kunne det udledes, at

Det blev i del 4 illustreret hvilke kontraktbestemmelser, der blev forhandlet mest.
ansvarsreguleringsvilkér 14 gverst pé listen, hvorfor det er centralt at fastleegge hvilken part, der beerer ansvaret

og deraf afledt risiko.

Ansvarsreguleringen er et centralt emne, som kan suppleres af risikofordeling. Det er ikke nedvendigvis mest
optimalt, at den part, der har ansvaret, samtidig barer risikoen. Dermed udviklede dansk retspraksis en retsfi-
gur bengevnt; nermest til at beere risikoen. Det vil sige, at fastleegge hvem af parterne, der er n@rmest til at
baere risikoen for en uklarhed i kontraktens ordlyd, mislighold eller en opstaet tvist. Der skal ses pé regulerin-
gen og allokeringen af risikoen for en efterfolgende, byrdefuld omstaendighed. Denne byrdefulde omstendig-
hed kan en part blive lost fra, ved paberdbelsen af, at denne part ikke ber vere naermest til at baere risikoen.
Nzrmest til at bere risikoen ses i retspraksis som en retsfigur,”’ som kan anvendes ved kontraktudfyldning.
Den er dermed af bade selvstendig og relevant betydning i samme skala som foruds@tningsleren og aftalelo-

vens § 36.

Nér retsfiguren, naermest til at bare risikoen, anvendes, vil den dynamiske og relative natur udspille sig. Det
betyder, at det ikke kan fastleegges ensidigt eller ud fra objektive kriterier hvem af parterne, der ma kvalificeres
som relativt nermere til at baere den givne omkostning. Det beror altid pd en in-concreto vurdering af de
involverede parters retsposition. Denne vurdering kan foretages ved kun at se pd denne retsfigur, eller i samspil

med andre retskilder.*%®

Ved forskningssamarbejder kan narmest til at baere risikoen inddrages som hjalp til fortolkning og aftalesup-
plering. Det betyder dermed ogsé, at denne retsfigur vil sage at fastleegge den mest optimale ansvarsregulering

ud fra en konkret vurdering.

Det ma vare antagelsen, at den ene part typisk vil std som narmest til at bare risikoen, hvorfor det ikke vil
vare optimalt i et forskningssamarbejde klart at fastlegge ansvarsfordelingen ex ante. Dette skal forstds som,
at et mere optimalt samarbejde kan udspille sig gennem brugen af den omtalte retsfigur. Det optimale samar-
bejde kan opnas ved, at en part ma vurderes kun at veere naermest til at baere risikoen for et forhold, som parten

selv har indflydelse p4, eller som det likviditetsmaessigt vil vaere mest hensigtsmaessigt at bebyrde parten med.

306
Tabel 5.

37 Det er endnu ikke anerkendt som egentlig obligationsretlig grundsatning.

3% Madsen, C. F. & K. Ostergaard: Naermest til at bare risikoen i kontraktretten — En overset obligationsretlig grundsaetning?. Juri-

sten nr. 2, 2017.
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P& den made kan begge parter udfere deres handlinger bedst muligt, og kun baere den risiko de selv kan styre,

eller likviditetsmeessigt kan bare.

7.4 Retsstilling for parterne
Pé baggrund af de forrige afsnit, vil parternes retsstilling seges udledt. Uanset om den konventionelle eller den

proaktive kontrakt vaelges, vil de vare omfattet af de aftaleretlige principper. Ligeledes vil begge kontrakter
udfyldes, af den samme baggrundsret, som blev prasenteret ovenfor. Dertil skal det slas fast, at lex specialis

og dertil specialitetsgrundsaetninger altid sattes over lex generalis.

Nér der opstar uoverensstemmelse i forbindelse med samarbejdet, vil det forst sgges lost ud fra parternes felles
vilje og subjektive felles mal ex ante. Kontrakten laeses, for at vurdere hvorvidt den kan fortolkes tilstraekkeligt
til, at en lesning blandt parterne nds. Lykkes en fortolkning ved hjelp af de praesenterede fortolkningsbidrag

ikke tilstraekkeligt, er det forst herefter, at udfyldning vil anvendes.

Det blev i de forrige afsnit praesenteret, at pé trods af lovreguleringen, er omrddet stadig praeget af vesentlige
mangler. Det giver parterne en usikker retsstilling, som kan udledes af det ovenstidende. Parternes retsstilling
helt konkret, er nermest umulig at fastlegge, da der er s& mange mulige udfald, s&fremt en tredjepart skal
inddrages, for at hjelpe med udfyldning og fortolkning. Inddrages en tredjepart, vil det betyde at udfaldet kan

variere alt efter typen pa tredjeparten, hvorfor en sddan inddragelse er forbundet med markant usikkerhed.

Uanset en usikker retsposition, vil de prasenterede reguleringer og fortolkningsbidrag sege at give parterne
den mest optimale position, s& de kan fole sig beskyttet af lovgivningen. Dette vil vere situationen for begge
kontraktparadigmer. Det kan udledes af det foregaende, at pa trods af en mere reguleret konventionel kontrakt,
er den ikke en garanti for en mere sikker retsposition, i tilfelde af at konflikten ikke kunne forudses ex ante,
og dermed ikke er konkret reguleret. Umiddelbart vil forskellene pa paradigmerne i forhold til den juridiske

sikkerhed ikke differentiere sig markant.

Opsummerende er at parterne, uanset paradigme, vil sta i en usikker retsposistion, hvis den konkrete konflikt
eller uoverensstemmelse er ureguleret i kontrakten. Usikkerheden vil kun eges safremt en tredjepart inddrages.
Denne usikkerhed kan parterne dog sege at mindske, ved at anvende self-enforcing agreements, som blev

prasenteret i afsnit 3.4.
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7.5 Delkonklusion

Baseret pd ovenstdende gennemgang ses det, at begge kontrakttyper er preget af en vis risiko, sdfremt der
opstér tvivl eller en konflikt vedrerende et forhold, der ikke er behandlet i kontrakten. Begge kontrakter vil
skulle soges fortolket, for derefter at vurdere om udfyldning ligeledes skal anvendes. Hvis parterne ender i en
situation, hvor det er nedvendigt at udfylde kontrakten, vil dette forst seges gjort gennem lex specialis. Hvis
denne ikke deekker, eller ikke kan anvendes analogt, vil det i stedet vaere lex generalis, som udfylder. Behand-
lingen af kontrakten pa denne méde, ber udmunde i en mere klar situation. Denne tilgang efterlader dog en
risiko hos parterne, da der ikke p& forh&nd klart kan fastleegges, hvordan en sddan fortolkning eller udfyldning

% Det ma antages, at begge kontrakter kan ende i konflikt, uanset hvor udtemmende den er. Den

vil ende.
konventionelle kontrakt er baseret pd et markant forarbejde, som affeder mange transaktionsomkostninger,
hvorimod den proaktive kontrakt er meget kort, og dermed farre transaktionsomkostninger. Hvis disse om-
kostninger holdes op mod hinanden, og sammenlignes med den risiko parterne stadig efterlades med, ber en
konventionel kontrakt ikke stille parterne bedre, end en proaktiv kontrakt. Det er dermed opfattelsen, at den
proaktive kontrakt alt andet lige vil vere billigere. Dette er begrundet i, at uanset parterne bruger megen tid og
omkostninger pa at lave en sé fuldstendig kontrakt som muligt, kan det ikke garanteres at den er udfyldende,

og parterne dermed kan undga efterfelgende omkostninger i forbindelse med en konflikt.

3% Dette blev ligeledes illustreret i U.2009.476/H.
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8 Rettighedsfordeling

Det centrale mellem parterne i et forskningssamarbejde vil typisk vere fordelingen af de immaterielle rettighe-
der, hvorfor rettighedsfordelingen er et uundgaeligt element i kontraktforhandlingen. Det vil analyseres hvor-
dan viden og rettigheder fordeles i samarbejdet. Herunder er det essentielt at fastleegge, hvem der er opfinder

og ejer af rettighederne.

Erhvervslivet gnsker at fremme teknologisk udvikling og konkurrencekraft gennem patenter og kompetent
ekstern forskning. Fra det offentliges perspektiv er patentrettighederne et aktiv, som netop tiltrekker de private
samarbejdspartnere. For de offentlige forskningsinstitutioner kan et sddant samarbejde give supplerende ind-

taegter, samt adgang til bevillinger som kun gives til offentlig-privat samarbejde.”"

De immaterielle rettigheder spiller ligeledes en vesentlig rolle i forhold til innovation. Rettighederne er afgo-
rende for at bevare konkurrenceevnen for markedets aktorer mod udenlandske akterer. Det er nedvendigt at f4
medicinalvirksomhederne til at forske i bade aktuelle og nye helbredsproblemer, uanset legemidlernes livscy-
klus taget i betragtning. Den lange livscyklus proklamerer dog ogsd nedvendigheden af at virksomhedernes
innovation beskyttes gennem ejendomsrettigheder. Dette kan de opnd gennem patentretten, som skal give virk-

somhederne incitament til at forsatte det innovative arbejde.*""

Ud over dette incitament, opnér virksomhe-
derne en mulighed for at anvende deres immaterielle rettigheder i deres forskning og innovation. Ifelge Dan-
marks Statistik anvendte 41 % af virksomhederne deres rettigheder i hej eller nogen grad i deres udviklings-

arbejde i 2016.°"

mlkke refevant

B ringe grad

ml nogen grad

mlhejgrad

Alle Under 50 50-249 250-993 1.0C0 eller flere
arsvaark Arsvari arsvanrk arsvaerk

Figur 6, Nyt fra Danmarks Statisk, 2018, Virksomheder med anvendelse af [P-rettigheder som input i R&D, 2016.

Denne brug af rettighederne, til at videreudvikle pa produkter viser, hvorfor beskyttelsen er sa essentiel for

virksomhederne og deres videre innovation.

310 von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 399
311 K ommissionens sektorundersogelse, (2009), s. 2
312 Nyt fra Danmarks Statistik, 2018, IP-rettigheder.
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De omtalte rettigheder giver ejeren en eneret til at disponere over det omhandlede gode (for eksempel et pree-
parat eller en metode), og beskytter samtidig mod kreenkelser fra tredjemand.313 Der er dog ingen sarlovgiv-
ning, som beskytter know-how, medmindre det kan anses som erhvervshemmeligheder, som beskyttes af mar-

kedsferingsloven.’'*

Et forskningssamarbejde vil ofte komme i stand inden for et fagomrade, hvor begge parter besidder en stor
interesse samt ekspertise. I disse samarbejder forseger parterne at f4 udbytte af hinandens viden, for i sidste
ende at f& et godt forskningsprojekt, potentielt bedre produkter samt en sterkere platform for den videre forsk-
ning. I denne type af samarbejder vil det vere relevant for begge parter, at fordelingen af rettighederne er aftalt
pa forhand. Det vil typisk vare virksomheden, som vil viderefore rettighederne, da denne er bedst egnet til at
kommercialisere dem. Virksomheden foretreekker iser dette, i tilfeelde hvor den fremkomne rettighed har hgj
vaerdi, da de ensker at have fuld kontrol med vitale patenter. Dog kan det forekomme, at universitet ogsa er
interesseret. Det athanger af den veardi, universitetet tillegger rettigheden, samt den mangde af viden og
investering universitetet har bidraget med. I sddanne tilfeelde vil rettigheden typisk ligge inden for et strategisk
forskningsomrade, og dermed have en hgj interesse for universitetet. Losningen pa denne uoverensstemmelse
kan i nogle tilfelde vere, at universitetet beholder patentet, og der i stedet efterfolgende udstedes licenser til
virksomheder inden for afgrensede omréder, s opfindelsen bliver brugt kommercielt. Denne type aftale kree-

315

ver dog, at parterne er enige om, hvem der overviger og dermed forsvarer patentet.” ~ Dette er simplificeret og

prasenteret i folgende tabel:*'®

Virksomhedens interesse er

Universitets Lav Haej

videnskabelige _ _
Lav Ulinteressant Virksomheden keber IPR* for et engangsbeleb

int
tnteresse ex med eventuel genforhandlingsklausul eller

universitet tildeles aktier i en spin-off

virksomhed
Hej Universitet beholder IPR*. Universitet szlger sine IPR* til virksomheden
Virksomheden kebes ud eller universitet beholder patentet, men kan

eller tildeles aktier i eventuel | udstede eksklusive licenser til at udnytte

spin-off virksomhed patentet inden for veldefinerede omrader

Tabel 7: Modeller for samarbejde, Kontakter, kontrakter og kodeks: Forskningssamarbejde mellem universiteter og virksomheder,

2004, s. 18, *IPR: immaterielle rettigheder

Som ovenstaende viser, er det afgerende at det fastlegges forud for projektets start, hvilket omrédde der sam-

arbejdes om, samt hvad parternes interesse matte vaere i den eventuelle fremkomne immaterielle rettighed.

313 yon Ryberg, B., m.fl., (2013), 5. 425.

314 Schovsbo, J., m.fl (2018), s. 308.

315 Burmeister, N. B. & M. @rnsholt: Kontakter, kontrakter og kodeks: Forskningssamarbejde mellem universiteter og virksomheder.
1. udg. Dansk Industri og Rektorkollegiet, 2004, s. 17-18.

36 Brugen af spin-off virksomheder er sa lav, at dette ikke anses for relevant at behandle i nervaerende athandling.
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Parterne ber vere opmarksomme pé, at nogle omrader er for vitale for deres forretning, til at en samfinansieret
forskningsproces®'” vil lykkes og kunne gennemfores. Ved disse tilfzlde kan det vaere bedre at beholde pro-

jektet in-house, eller valge losningen med rekvireret forskning®'® *"°

Det kan forekomme vanskeligt at fordele rettighederne pd forhand i forskningssamarbejder. Dette er pd bag-
grund af, at parterne i nogle tilfelde ikke vil kende det endelige produkt, hvorfor rettighederne hertil kan veere
svaere at fordele. Dog ma et centralt element i forskningen ligeledes vare den viden, som parterne opnér. Ved
at se pa, hvordan denne fordeler sig mellem parterne, vil det antages, at konflikterne vedrerende rettighederne
afveerges. Dette bygger p4, at universitetet ikke vil vaere egnet til at udnytte en opfindelse kommercielt. Uni-
versitetets interesse ligger primert i videre forskning samt udvidelse af databasen, hvorfor den fremkomne
viden, vil vaere det centrale. Ligeledes er det essentielt at fastlegge hvem der ejer forskningen, hvem der ejer
rettighederne, samt hvem opfinderen er. Dette er vaesentligt, da en rettighed kun kan overdrages, sdfremt man

ejer rettighederne hertil.

8.1 Hvem ejer forskningen?

Nér parterne indgar et forskningssamarbejde, vil det altid forega over tid, hvorfor de involverede parter vil fa
del i viden, som omtalt i afsnit 3.2. Umiddelbart er det for alle parter positivt, at de opnar en viden gennem
samarbejdet. Parterne kan dog blive i tvivl om, hvem der egentlig ejer forskningen. Dette baserer sig pa, at
parterne opnér en vidensdeling gennem samarbejdet, hvorfor mélet og udbyttet, ikke kun udgeres af et endeligt

leegemiddel, og deraf afledte rettigheder. Dette havdes ligeledes af Nilsson & Felding:

"Traditional partnerships can be surrounded by a high level of confidentiality to protect both
parties IP and know-how that can hinder the scientific discussion. This is often the case in order
to protect IP, but science-focused collaborations can more easily result in additional discover-

. . 320
ies and spin out research projects

Det skal vurderes, hvorvidt parterne har ret til den forskning og data, som bliver til gennem projektets levetid,
men som ikke udger det endelige produkt. Ligeledes skal parterne vurdere, om en medarbejder mé tage mate-
rialet med sig, hvis denne far en ny stilling. Dette kan vere svart at regulere, da det i del 3 blev prasenteret,

at viden er immaterielt og derved umuligt at kontrollere. Safremt projektet stopper for tid, eller kun fokuserer

3" Denne type samarbejde defineres ved at begge parter deltager i projektet, samt finansieringen deles mellem dem.

318 Denne type samarbejde defineres ved, at den private part ensker at den offentlige part udforer et bestemt projekt som denne aflen-
nes fuldt ud for.

319 Burmeister, N. B. & @rnsholt, M., (2004), s. 19.

320 Nilson, N. & Felding, J. (2015) Open innovation platforms to boost pharmaceutical collaborations: evaluating external com-
pounds for desired biological activity. Future medicinal chemistry, Volume 7, Issue 14, s. 1854.
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pa ét preparat, hvor forskerne muligvis har identificeret flere, vil parterne ligeledes kunne komme i tvivl om,

hvorvidt de ma arbejde videre med det specifikke projekt i et andet regi.

Ovenstaende sporgsmal bliver kun besvaret meget uprecist gennem juraen. Dette kommer sig af, at forskning
kan dekke over flere aktiviteter, hvilket kan lede til, at forskellige juridiske rettigheder opstar, og disse skal
hver handteres af en bestemt juridisk konfliktlesning. Dette illustrerer et behov for, at parterne forholder sig
til visse problemstillinger ex ante. S&fremt parterne ikke har forholdt sig til dette spergsmal ex ante, vil hen-
synet bag vare, at fastlegge hvad den oprindelige forudsatning for forskningssamarbejdet er, som ligeledes
er i trdd med analysen i del 7. Det vil sige, at udtreder en medarbejder uventet af projektet, ma denne have
adgang til den opndede viden, samt de data, som det oprindeligt var meningen at denne part skulle bearbejde.

Der skal dog tages hensyn til de aftaler og forskrifter, der ellers regulerer samarbejdet.

Spergsmalet om rettighederne til viden i forskningssamarbejdet, var et centralt emne i nedenstadende sag, hvor-

for denne kan afklare en del af usikkerheden pa omradet.

Danish Wood Technology
Sag T-0011-12°*" vedrorer to samarbejdende parter, DWT og K. Milet er, at K skal hjeelpe DWT med at

videreudvikle en opfindelse. I sagen fremhaves denne del af aftalen:

Pkt. 4.1 i samarbejds- og anpartshaveraftalen indgdet den 3. juni 2009 mellem DWT og K. Det
fremgar her under overskriften “Videreudvikling af opfindelsen”, at aftalens parter deltager i
den videre udvikling af DWTs opfindelse med henblik pd at gore opfindelsen klar til industriel
brug, og at alle immaterielle rettigheder og alle resultater af forskning og udvikling skulle til-
falde DWT.

Undervejs oplever DWT dog megen modstand, da K generelt modarbejder projektet, og ikke tror pd det. Dette
foranlediger til at parterne medbringer en patentadvokat, som skal se opfindelsen og derved vurdere patent-
grundlaget. Under dette mode kommer advokaten med nogle mulige forslag til, hvordan patentet kunne omgés,
for at illustrere, at parterne ikke er klart beskyttet gennem det davarende patent. Efter medet gér forholdet i
hardknude, og K vil ud. Efterfolgende indgiver K en patentansegning. Den bygger pé den i forvejen indgivne
ansegning fra DWT. Dog er metoden @&ndret, s& den nu svarer til den metode patentadvokaten foreslog kunne

vare en trussel mod patentet. Dermed opstér denne sag. So- og Handelsretten udtaler:

321 Sag T-0011-12, Danish Wood Technology, afsagt af Se- og Handelsretten i 2004.
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Retten finder det pd den baggrund godtgjort, at den opfindelse, der er beskrevet i Ks patentan-
sogning, er blevet frembragt i forbindelse med den i samarbejdsaftalens pkt. 4.1 forudsatte vi-
dereudvikling af opfindelsen, og at det er sket pd et tidspunkt, hvor samarbejdsaftalen stadig
var geeldende. Retten til den opfindelse, der er beskrevet i Ks' patentansogning, herunder retten

til at soge opfindelsen patenteret, jf. patentlovens § 1, tilkommer derfor DWT.

Sagen understatter antagelsen om, at viden fremkommet i samarbejdet, tilherer samarbejdet. Dertil havde par-
terne bestemt, at denne viden tilherte DWT, hvorfor Ks patentansegning byggede pa et ikke retmassigt krav.
Der ma pa den baggrund konkluderes, at hvis parterne ikke har aftalt en fordeling ex ante, vil de hver isar eje

den del af forskningen, som de tilegner sig gennem samarbejdet.

8.1.1 Rettigheder til forskningen
P& baggrund af ovenstdende afsnit, hvor det konkluderes hvordan ejerskabet til forskningen, og deraf afledt
viden, skal fordeles safremt dette er ureguleret kontraktuelt mellem parterne, er det veesentligt at fastlegge

rettighederne til forskningen.

Formalet med forskning er, at ende med et produkt eller lignende, som opfinderne kan opnd en juridisk be-
skyttelse af, s andre ikke uretmaessigt kan gare brug heraf. Beskyttelsen vil typisk folge af reglerne om ejen-
domsret samt immaterielle rettigheder. Disse suppleres af reglerne om erhvervshemmeligheder og tavsheds-
pligt. Det der almindeligvis forstds ved ejendomsret er, at ejeren kan rdde ubegraenset over en fysisk ting. Dette
udfordrer naerverende situation, da bade rettigheder og viden er immaterielt, og dermed ikke en fysisk ting,
som kan fas i hende. Dette forener sig i de immaterielle rettigheder, som giver ejeren en eneret til at udnytte

varket eller opfindelsen. Eneretten vedrarer dermed en abstrakt ting.

Som det indledningsvist blev praesenteret, er know-how og viden ikke s@rskilt reguleret, medmindre det kan
anses som erhvervshemmeligheder. Erhvervshemmeligheder er defineret som information, en virksomhed gor
en aktiv indsats for at holde skjult. Det er bade gennem faktiske og retlige skridt, at virksomheden skal sikre
at informationen ikke er alment tilgaengelig.’** Disse reguleres af markedsforingsloven, som bestemmer at en
part i samarbejdsforhold, ikke ubefajet ma viderebringe eller benytte hemmeligheder, som den gennem for-
holdet retmaessigt er kommet i besiddelse af, jf. markedsforingslovens § 23, stk. 2. Bestemmelsen n@vner dog
ikke specifikt forskningshemmeligheder, hvorfor disse ma anses som vearende i et retstomt rum. Nér de befin-

der sig her, kan det vurderes, om bestemmelsen kan anvendes analogt. Det betyder, at den anvendes uden for

322 Andersen, M. B & E. Hau: Rettighedsproblemer i forskningssamarbejder - en vejledning fra UBVA, Akademikernes Centralorga-
nisation, 1998, s. 15.
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sit direkte anvendelsesomrade. Dette star dog usikkert. I andre situationer, hvor et forhold har veret i et rets-

33 Dette skete

tomt rum, har domstolen vurderet sagen ud fra forholdets natur, da de ansé dette for mest rigtigt.
eksempelvis i sagen vedrarende DR's radiotransmission af fodboldkampe i 1982. Her blev det bestemt at kam-
pene selvsagt ikke var ophavsretligt beskyttede vaerker, endog métte det anses som at retsgrundscetninger, her
forholdets natur, tilsagde at hensynet til klubbernes skonomi beted, at DR forst métte tale om disse kampe

efter afslutningen.’**

Dertil kan det konkluderes, at fordi viden og know-how er sé vitalt for virksomheden, vil
det vaere information, som de aktivt forseger at holde skjult. Det betyder dermed, at den viden parterne opnér
gennem samarbejdet ikke mé viderebringes uretmassigt. Den opndede viden vil kun kunne anvendes internt i
organistationen efter endt samarbejde. S&fremt viden og know-how ikke kvalificeres som erhvervshemmelig-
heder, vil viderebringelsen i stedet kunne bremses, ved at inddrage forholdets natur, som vil tale for, at en

sddan viderebringelse ikke er rimelig ud fra virksomhedens perspektiv.

Den ovenfor omtalte sag, Danish Wood Technology,’® kan ogsd inddrages. Denne belyser ejendomsret-
tighedsspergsmalet. Dette sker i forbindelse med at den i sagen omtalte K, forinden var et andet selskab, K1,
som gik konkurs. Herefter oprettede stifterne af K1 dog K. I den forbindelse overdrog stifterne af K1 opfin-
delsen, som var fremkommet i samarbejdet, til K, som derved var anseger af patentet. Dette var en made for
stifterne til at prove at omga samarbejdsaftalen, hvori det var beskrevet, at DWT ejede de fremkomne opfin-

delser, rettigheder og viden.

P& baggrund af dette udtalte So- og Handelsretten:

Da Bruno Kallesoe (stifter af K og K1) sdledes ikke er eller har veeret indehaver af rettighederne
til den i Ks patentansogning beskrevne opfindelse, var Bruno Kallesoe ikke berettiget til at

overdrage opfindelsen til K, og K var folgelig ikke berettiget til at soge opfindelsen patenteret.

Sagen indikerer, at den viden der opnds i samarbejdet, tilherer samarbejdet. Den kan ikke overdrages, for at
omga aftalen, og den ma ikke anvendes uretmassigt. Det betyder, at en overdragelse ikke kan finde sted,
séfremt man ikke er retmassig ejer af de relevante rettigheder. P4 denne baggrund er det klart, at det er vae-
sentligt at definere ejerne af rettighederne. Dette statter ogsa, at hvis den opndede viden ikke kan kvalificeres
som erhvervshemmeligheder, kan den beskyttes ved, at den anden part ikke havde rettighederne hertil, og

derfor ikke kunne viderebringe den.

323 Andersen, M. B & E. Hau (1998),, s. 17.
324 Ugeskrift for Retsvasen, (1982), s. 179.
325 Sag T-0011-12.
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Uventede resultater

Sker det gennem forskningssamarbejdet, at parterne opnar et resultat, som ikke kunne forudses ex ante, er
retten til dette ikke reguleret. Denne sidegevinst, herunder rettighederne, vil tilfalde den person, som gjorde
opfindelsen og retmaessigt ma anses som opfinder. Dertil skal supplerende lovgivning selvfolgelig iagttages.’
Det betyder for forskningssamarbejderne, at sdfremt rettighederne til et eventuelt slutprodukt er de eneste, som
er fordelt, vil en opfindelse gjort i samarbejdet, som ikke falder inden for det feelles mél, tilfalde opfinderne.

Pé baggrund af dette, vil neste afsnit analysere hvem der kan karakteriseres som opfinder.

8.2 Hvem er opfinder?
Det er helt essentielt, at det kun er opfinderne, som kan overdrage rettighederne, eller uddele licenser. Samtidig
er det centralt, at vurdere hvem opfinderen er, da en arbejdstager som bekendt skal give sin arbejdsgiver besked

om opfindelsen, hvortil arbejdsgiveren skal vurdere hvorvidt en overdragelse onskes.””’

Det vil i rettigheds-
fordelingen spille en vital rolle, at opfinderen, eller opfinderne, fastleegges korrekt. For at vaere opfinder pé et

projekt, skal man have haft en sa central rolle, at man kan definere sit bidrag.328

Der vil ofte opstéd konflikt om, hver der markeres som opfinder, serligt nar flere har gjort opfindelsen i felles-
skab, kombineret med rettighedens verdi. De vil dermed ogsa typisk udspringe i forskningssamarbejder, hvor

begge parter har en interesse i projektet, og har tilfort arbejdskraft til projektet.

Som bidrag til at definere hvem der skal anses som opfinder, kan Den Europaiske Patentkonvention (EPK)**

inddrages. Det er ikke klart defineret hvem der pracist skal anses som opfinder, men det fremgér af EPK artikel

60, stk. 2, i sammenhzng med stk. 1, at opfinderen er den, som har gjort’*’

opfindelsen. Det vil altsa sige, den
tekniske leere. Opfinderen er séledes ikke den person eller virksomhed, som har finansieret udarbejdelsen af
opfindelsen. Dette er en relevant iagttagelse i forskningssamarbejder, da graden af finansiering typisk ikke vil

fordele sig ligeligt.

1U.2004.1018 H (Gylov mod Frese Armatur) bestemte Hojesteret, at opfinderen i den omtvistede sag, vedra-
rende nogle ventiler, var den person, som kunne bevises at vere ophavsmand til den idé, som ventilerne var

udviklet pd grundlag af. Dette understetter, at opfinderen er den person, som har gjort opfindelsen, og som har

326 Supplerende lovgivning i form af forskerpatentloven og opfinderloven.

327 Opfinderloven §§ 5-7 og forskerpatentloven §§7-8.

328 patentloven § 1, samt Von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 255-256.

3% Den Europiske Patentkonvention, det retlige grundlag for det felleseuropaiske patentsystem, der administreres af EPO, Det
Europziske Patentkontor.

339 Oprindelig ordlyd: “made”.
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bidraget med et opfinderisk koncept. Domstolen har flere gange taget stilling til opfinderspergsmalet, hvorfor

nogle af afgarelserne vil praesenteres i det folgende.

Krav til opfinderen
Hojesteret udtalte sag 188/2013 (Roche mod Querdenker og Mirrx Therapeutics) hvilke kriterier, der ma anses

som centrale, og dermed laegges til grund, nér det skal bedemmes hvem, der skal regnes som opfinder.*'

Sagen omhandlede hvorvidt en patentagent havde misbrugt sin viden, og dermed forretningshemmeligheder,
til at udarbejde sin egen patentansegning. Hajesteret skulle tage stilling til, hvilke elementer der skulle legges

vagt pa, for at vurdere om en part uberettiget har tilegnet sig en opfindelse fra andre.
De fremkommer med folgende tre parametre:

1. At ansggeren allerede har viden om det omrade, som opfindelsen ifolge ansggningen vedrerer

2. At opfindelsen ifelge den ansegning, der kraeves ejerskab til, er en anden, herunder om der er andre
udferelsesformer

3. At ansegeren ikke har fiet mere inspiration fra den anden part, end han kunne have faet fra den of-

fentlige tilgengelige teknologi pé det tidspunkt, hvor ansegningen blev indleveret.

Det vil sige, at de i dommen fastsatter de tre ovenstdende parametre som verende afgerende i vurderingen af,
om patentanseggeren er den rette opfinder af opfindelsen. Disse vil vaere essentielle, til at vurdere om en ude-
frakommende tredjepart har "stjilet" en opfindelse. Det vil samtidig vaere vaesentligt i et forskningssamarbejde,
hvor en part ger en opfindelse, som umiddelbart har en verdi, som ikke gnskes delt. Dette blev prasenteret i
afsnittet vedrerende PA-forholdet. Safremt en part indsender en patentansggning, men som den anden havder
at veere en del af, vil den retmessige ansoger fastlegges ud fra de ovenstdende parametre. Dette vil dog vere
vanskeligt, da begge parter vil besidde viden inden for det relevante omréde. Samtidig vil begge parter kunne
redegoare for den anvendte metode. I forhold til det tredje parameter, vil det blive essentielt, at opfinderen kan

bevise, at inspirationen er fra dennes opfindelse, og ikke gennem offentlig tilgengelig viden.

I forhold til at bevise sin rolle som opfinder, er symaskinedommen central at inddrage.

33! Sagen er utrykt, men resumé gengivet i U 2015.3294/1 H.
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Symaskinedommen
Dom U.1988.991 H (Pfaff mod Dynapress) illustrerer veerdien af forviden, samt bevisbyrden for opfinderska-

bet. Dommen er ben@vnt; symaskinedommen.

Sagen omhandler en tvist mellem to partnere i forhold til, hvem der skal fastsattes som opfinder til ideen.
Svend Astrupgaard (SA) antages at have fiet ideen til den i sagen omhandlende cylinder, som havde en sym-
metrisk, justerbar, variabel slaglengde. Hans opfattelse var, at han skulle karakteriseres som opfinder. Dertil
kommer dog, at SA gav hans ingenier, Seren Christensen (SC), til opgave at videreudvikle den fremkomne
idé, sé parterne ville ende med et praktisk anvendeligt redskab, som kunne anvendes foreneligt med symaski-

ner, som Pfaff fabrikerede.

Den videre udvikling af SAs idé m4 antages at vaere udfort i et nert samarbejde mellem SA og SC. Det fremgik
ikke, at parterne pa forhand havde fastlagt, hvem der skulle have bedst ret til en eventuel senere fremkommen
patentret. P4 baggrund af disse oplysninger métte Hajesteret afsige deres dom. Hojesteret fandt; at retten til

opfindelsen, under de foreliggende omstendigheder, matte tilkomme SA og SC i forening.

Dommen fastslér, at det er helt essentielt at kunne bevise sin andel i udarbejdelsen af opfindelsen, for at kunne
fastsattes som eneopfinder. Loftes denne bevisbyrde ikke, mé det i stedet vaere parterne i fallesskab, der fast-
settes som opfinder, og retten til opfindelsen deles dermed ligeligt imellem dem. Dette er altsd i trdd med den
ovenfor presenterede dom, hvor det var vasentligt at kunne bevise, at inspirationen ikke kom fra offentlig
tilgeengelig viden. For forskningssamarbejdet vil det centrale i denne sammenhang vere, at bevise, at opfin-
delsen er et resultat af forskningssamarbejdet, og ikke en individuel fremkommen opfindelse. Dertil skal hver
part serge for, tilstreekkeligt at kunne pavise sin andel i opfindelsens tilblivelse, ellers vil ingen af rettighederne

tilfalde denne. Denne foranstaltning er vaesentlig i den folgende dom.

Coloplast mod Hollister

Sag T-1-17 (Coloplast (C) mod Hollister (H)) vedrerte en omstridt patentansegning indgivet af H. Tvisten
opstér, da C finder ud af, at patentansegningen er indgivet. Tvisten udspringer af, at C péstér at veere medopfin-
der, og dermed vaere berettiget til medejerskab af patentansegningen. C gor gaeldende, at de har vaeret opfinder
af metoden, som ger at produktet, omhandlet i ansegningen, overhovedet kan fungere. Ligeledes @ndrer Hs

ansggning sig i takt med,*” at C forer bevis i sagen for at vaere medopfinder.

32 Det er typisk for patentansggninger, at de tilpasses undervejs i udviklingsprocessen.
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Retten forlanger dog, at C skal bevise, at de har bidraget til det opfinderiske koncept. Hertil kan C kun prae-
senterer, at de laver forseg i den relevante periode, med den relevante metode. P4 baggrund af dette, kan retten

ikke vurdere hvorvidt H har opnéet sin viden gennem allerede kendt teknik, eller hvad opfindelsen bygger pa.

Det statueres dermed, at C ikke har gjort tilstrekkeligt geldende, at de har veret medopfinder af metoden,

hvorfor de ikke kan anses som opfinder pa produktet, eller have en del i patentansggningen.

Denne sag fastslér, hvor vitalt det er for en part i et forskningssamarbejde, at registrere udfert arbejde, for
senere at kunne bevise et eventuelt medopfinderskab. Kan det ikke bevises, at en part har bidraget vaesentligt

til opfindelsen, eller det opfinderiske koncept, kan denne part ikke f& del i de deraf afledte rettigheder.

Opfinderens rettigheder
Ved en opfindelse, er det opfinderen, som ma disponere over denne. Dette er dog undtaget ved lov, nér der er
tale om en arbejdstagers opfindelse. Denne skal arbejdsgiveren have besked om, sa der kan tages stilling til,

hvorvidt det enskes at overtage rettighederne og muligheden for at opnd patent.

Safremt det er en universitetsansat, der anses som opfinder, vil arbejdsgiveren, altsd universitet, kunne vaelge
at overtage rettigheden, jf. forskerpatentlovens §§ 7-8. Loven fratager altsd opfinderen rettighederne, pd bag-

grund af ansattelsesforholdet.

Frembringes en opfindelse, er det kun opfinderen, eller den som opfinderen har overladt sin ret til, som kan

ansgge om et patent.333

Opfinderen vil ofte vare flere personer, da det typisk vil vaere et team af forskere. Her
deles den ideelle ejerandel af patentet mellem parterne ligeligt. Denne fordeling anvendes, medmindre at der
klart er forskel i bidrag, eller fordelingen pa forhand er aftalt. Det vil vaere mest sedvanligt, at aftalen ex ante

indeholder en fordeling af rettighederne.334

Uanset at rettighederne overdrages, vil det ikke @ndre pa, hvem der er fastsat som opfinder af slutproduktet.**’

Dermed vil opfinderne stadig vere berettiget til en kompensation. Derudover kan et mal for forskerne ligeledes
vaere anerkendelse,336 hvilken de ikke kan fratages, da de vil noteres som opfindere, uanset hvem der kommer-
cialiserer. Dette gaelder ligeledes i tilfeelde af, at opfindelsen aldrig kommercialiseres. Dette er i trdd med de

presenterede interessekonflikter, hvor en part kunne handle opportunistisk, for at sikre egen anerkendelse.

333 Disse skal navngives pa ansegningen, jf. patentloven § 8, stk. 4.
3% Schovsbo, J., m.fl. (2018), s. 315.

333 patentloven § 8, stk. 4.

336 Dyekjar, K., (2017), s. 202.
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Dette gares der til en vis grad op med, i form af denne regel. Hertil kraever det selvfolgelig, som konkluderet

ovenfor, at den specifikke medarbejder kan bevise sit opfinderiske bidrag.

Kommercialisering

Det er tidligere omtalt, at konflikter omkring rettigheder typisk vil opstd, nér de har en hgj verdi for begge
parter. Dette ma dog ikke kvalificeres som en efficient situation, da den ene part klart mé anses som varende
bedre til at kommercialisere projektets resultat, end den anden part. Ud fra et nyttehensyn kan det vurderes, at
en feelles nytte vil optimeres ved at den private part kommercialiserer, hvortil den offentlige part opgiver sine
rettigheder. Dette er efficient, da det centrale for universitetet er viden, hvilket de opnér gennem samarbejdet,
men som de ikke behgver rettighederne til, for at kunne anvende internt fremover. Desuden er medicinalvirk-

somheden rustet til en produktion og kommercialisering.

Typisk vil universitetets bidrag til projektet vare i opstartsfasen, da deres primare aktivitet er grundforskning
og akademisk forskning og ikke egentlige fors;zsg.337 Dermed vil medicinalvirksomheden typisk efter et endt
samarbejde have mange ar for de ender med et produkt, som kan kommercialiseres.””® P4 baggrund af dette,
vil det antages at veere mest fordelagtigt at fordele rettighederne til den private part, mod en kompensation til
den offentlige part. Hvis denne model vealges, vil der dog kunne opstd en tvist, nar parterne kommer til en
kommercialisering. Dette bygger pé, at et forskningsprojekt typisk starter ud fra en idé, og verdien af slutpro-
duktet kendes dermed ikke. Afledt heraf kommer, at det kan vaere sveert at fordele rettighederne, samt fastseatte
en fair pris pa forhind, nér vaerdien netop ikke kendes. Begge parter ender med en risiko, da et produkt, som
bekendt, bade kan underpreastere, eller ligefrem blive kasseret, samtidig med at det kan praestere langt over
forventning. Da slutproduktet ikke kendes pé forhand, kan parterne ogsa ende med et guldeg, hvortil der med
stor sandsynlighed ville udspringe en konflikt om kompensationens starrelse eller rettighedsfordelingen ved-
taget ex ante. Det kan overvejes, hvorvidt en pa forhand fastlagt rettighedsfordeling og/eller kompensation vil
komme i kategorien af proaktive kontraktklausuler. Dette er grunden til, at en rettighedsfordeling ex ante i en

proaktiv kontrakt, typisk vil suppleres af genforhandlingsklausuler.

8.3 Licensaftaler
I det foregdende afsnit er det praesenteret hvem der kan overdrage en rettighed, samt hvorfor dette er relevant.
I det folgende prasenteres hvordan parterne kan licensere rettigheder til hinanden, som en del af rettigheds-

fordelingen i samarbejdet.

337 Her hentydes til de kliniske faser, som kommer efter det pra-kliniske stadie.
338 1 afsnit 2.2 blev det prasenteret, at et legemiddel tager 7-12 4r fra opstart til det kommer p4 markedet.
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Ved forskningssamarbejder vil licensaftaler typisk indgds nér universitetet og medicinalvirksomheden skal
rettighedsfordele, men begge parter har en hgj interesse i rettighederne. I sddanne tilfeelde kan universitetet
beholde rettigheden, for at udlicensere den til medicinalvirksomheden, da virksomheden besidder en sterre

kapital, som er en fordel ved markedsforing og udbredelse samt distribution af et produkt.*”

En anden faktor, der spiller ind ved licensaftaler, er hvis den ene part, ikke ser det som sit kerneomréde, og
dermed ikke vil std med hele risikoen i opstarten selv. Saledes kan egne kerneomrader og strategier forfolges,

mens der samtidig tjenes penge pé sidevirksomheden, ved at szlge licensen til en anden.**’

Dette minder meget
om den prasenterede proces inside-out ved OI. Dette vil ogsa kunne vere tilfeldet, hvis universitetet egen-
handigt er fremkommet med en opfindelse, men som ikke udger deres kerneomréde, hvorfor de vil udlicensere

rettigheden og viden til en anden, som er bedre til at videreudvikle og kommercialisere.

En partiel overdragelse, altsd en licensaftale, er reguleret i patentlovens § 43. Denne bestemmer, at licenstager
ma udnytte opfindelsen (licensen) erhvervsmessigt, men ikke overdrage retten til tredjemand, medmindre an-
det er aftalt. Denne bestemmelse udger hovedreglen for overdragelser, i tilfelde hvor andet ikke er aftalt.**!
Da der ofte vil vere flere ejere af patentet, vil en licensaftale til tredjemand kun kunne ske efter godkendelse
fra alle patenthavere. Det betyder, at meddeles licensen ikke af alle ejere, vil aftalen ikke vaere gyldig.*** Par-

terne kan velge at give den ene part patentet og rettighederne, og sé lave en licensaftale til den anden part.

Den bedste grund til ikke at indgé en licensaftale er, hvis der findes et bedre alternativ.’®’ Udfordringerne ved
licensaftaler er blandt andet interne og eksterne transaktionsomkostninger. Der vil vare omkostninger ved
advokatbistand ved indgaelse af aftalen, samt interne omkostninger ved lobende administration af aftalen. Det
ber ogsé navnes, at der ikke er den samme kontrol ved en udlicensering, som der er in-house, og derved kan

man blot hébe p4, at der bliver levet op til forventningerne i forhold til retmaessig brug.344

Uddannelses- og Forskningsministeriet har samlet et overblik over hvor mange licens-, salgs- og optionsaftaler

danske universiteter har indgdet fra 2007 til 2016. I perioden er antallet steget med 48 %. 1 2007 var antallet

af aftaler 83, hvor det i 2016 er steget til 123 aftaler. Nedenstiende figur illustrer de faktiske tal:**’

339 Von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 23.
30 1bid., s. 24.

3! Tvarng, C., m.fl. (2013), s. 126.

32 yon Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 257.
33 1bid., s. 30.

3 1bid., 5. 31.

345 Tal om Danske universiteter 2017.
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AR LICENS SALG OPTION 1 ALT
2007 26 S1 6 83
2008 26 38 13 7
2009 29 39 1 69
2010 48 35 13 96
a20m 58 26 12 =12)
2012 a2 a1 =]
2013 61 40 10
2014 49 54 7 4 110
2015 63 [0 13 166
2016 63 47 13 123

Tabel 8: Antal licens-, salgs-, og optionsaftaler, Kommercialiseringsdata 2007-2016, Uddannelses- og Forskningsministeriet, Tal om

de Danske Universiteter 2017, Danske Universiteter.

Tabellen illustrerer hvorledes licensaftalerne fra 2007-2016 har veret stadt stigende. Derimod har udviklingen

i salgsaftaler vaeret mere svingende, med et klart peak i 2015, som ligeledes er &ret med flest licens-, salgs- og

optionsaftaler i alt.

Forskellen pa kabs- og licensaftaler er, at man ved keb opnar en erhvervelse af ejendomsretten, hvor der ved
licensen sker en erhvervelse af en (ene)ret til brugen. Om der velges kab eller licens vil athenge af opfindel-
sens karakter og anvendelsesmuligheder. Hvis virksomheden i samarbejdet opnar eneretten til kommercialise-

ring, kan den offentlige institution ikke kraeve, at der skal sages patentbeskyttelse. Dette er uanset, at det er

den offentlige institution, som har gjort opfindelsen.’*®

Nar det centrale er erhvervelsen af ejendomsretten, vil det anbefales parterne at indgé en overdragelsesaftale,

da de kun pé den médde kan opna ejendomsretten. Dette blev klarlagt i afsnit 8.1, og presenteres i det folgende.

8.4 Overdragelse af en immaterialret

Ved en overdragelse af en immaterialret opherer overdrageren med at vere ejer af aktivet, og er dermed ikke
leengere berettiget til at udnytte denne rettighed. Som udgangspunkt kan samtlige immaterielrettigheder over-
drages ubegranset.*’ En overdragelse sidestilles med keb eller salg, og i en sidan situation er det alle befojel-

: 348
ser vedrerende rettigheden, der overdrages.

346 Von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 427.
37 Schovsbo, J., m.fl. (2018), s. 612.
38 Von Ryberg, B., m.fl., (2013), s. 117.
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Det er vigtigt at gore sig klart, at der ikke findes s&rskilt lovgivning, som regulerer aftaler vedrerende salg af
patenter. Det betyder, at sddanne aftaler er underlagt almindelige obligationsretlige principper, sfremt obliga-
tionsrettens almindelige del er anvendelig. Kan denne ikke anvendes, vil der i stedet ses pd branchekutymer i

349
L.

form af sddanne salg, samt obligationsrettens specielle de Hovedregelen for aftalen er, at den skal respek-

teres af andre og kreditorer. Overdragelsen kraever ingen sikringsakt, ligesom der ikke kan ske ekstinktion.”*’

Der vil som udgangspunkt ikke forventes udfordringer i forbindelse med en overdragelse af en immateriel
rettighed. Dette bygger p4, at det er ejendomsretten, der overdrages, hvilket ikke er et ukendt begreb i juraens
verden. Dertil kan det n@vnes, at Patent- og Varemarkestyrelsen har udviklet en generisk brugsmodel for

overdragelse af patenter.””'

Patenter
Overdrages et patent, er det ikke en gyldighedsbetingelse, at overdragelsen noteres i Patent- og Varemerke-

styrelsens register. Patenter kan overdrages bdde nar de er ansegt, og nér de er meddelt.

Er et patent overdraget, kan det pd begering, jf. patentloven § 44, stk. 1, noteres i patentregisteret. Det betyder,
da notering ikke er en gyldighedsbetingelse, og kun sker pa begaring, har denne ikke betydning for hvem rette
indehaver er. Det eneste noteringen har betydning for, er hvem et eventuelt sogsmal skal rettes mod, jf. patent-
loven § 44, stk. 4. Parterne skal vaere bekendt med, at noteringen i patentregisteret ikke er en betingelse for

352
retserhvervelsen.

8.5 Delkonklusion

Analysen af hvem der i et forskningssamarbejde ejer rettighederne til forskningen, viste at rettighedshaveren
vil vaere den part, som er opfinder, eller den part, som fremgar af aftalen. De involverede medarbejdere gennem
projektet vil opnd en viden, som er immateriel, og som man derved ikke kan nagte dem at tage med sig videre.
Det blev konkluderet at en medarbejder mé viderebringe sin egen viden, men ikke har rettighederne til hverken

databaser eller resultater.

Hvem der er opfinder, bliver fastlagt ud fra hvem, der har bidraget til det opfinderiske i projektet, og kan bevise
sit bidrag. Opfindelsen skal have karakter af nyhed, og basere sig pd noget, som ikke allerede var kendt. Dertil

** Tvamg, C., m.fl. (2013), s. 127.

330 Schovsbo, J., m.fl. (2018), s. 614.

33! Brugsmodel - Overdragelse. Udgivet af Patent- og Varemarkestyrelsen.
352 Endring i registeret - Patent. Udgivet af Patent- og Varemzrkestyrelsen.
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kan det konstateres at bdde private og offentlige ansatte, som er opfindere, er underlagt lovgivningen om at
arbejdsgiver ma overtage deres opfindelser. Dette er nadvendigt at fastleegge, for at kunne vurdere hvem der

har befgjelsen til at overdrage en rettighed eller en licens til tredjemand.

Parterne kan vealge at benytte enten licensaftaler eller overdragelsesaftaler. Disse kan veare relevante,, nir
parterne rettighedsfordeler, hvor der er tale om enten en partiel eller fuldsteendig overdragelse. Der er desuden
ikke nogen begransninger for parterne i overdragelserne, da det er en ejendomsrettighed, som frit kan omsat-
tes. Parterne ber dog vere opmarksomme pa, at licens- og overdragelsesaftaler ikke er underlagt samme re-

gulering.
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9 Den gode kontrakt

Der er gennem afhandlingen blevet prasenteret, hvilke udfordringer forskningssamarbejder meder. Det prae-
senteres ligeledes hvilke fordele et fordrende samarbejde kan medfare gennem et proaktivt kontraktparadigme.
For at imgdekomme de prasenterede udfordringer, og drage fordel af de omtalte relationsrenter, er det ned-
vendigt at fastleegge skelettet til et proaktivt samarbejde. Dette illustreres nedenfor gennem de 9 umiddelbart
mest centrale bestemmelser, som ber veare tilstede i kontrakten, for at sikre den bedste opfyldelse af forsk-
ningssamarbejdet, pd baggrund af nervaerende afthandlings analyser. Yderligere klausuler vil vere baseret pa
en in-concreto vurdering, hvorfor de ikke kan inddrages i et generisk skelet. Mulige tilfojelser behandles i

afsnit 9.2.

9.1 Forskningssamarbejdets aftaleparadigme

De nedenfor preesenterede klausuler er generiske, og skal tilpasses det konkrete forskningssamarbejde. Klau-

sulerne skal ses som grundstene i kontrakten.*>?

Det betyder, at aftalen mellem parterne kan besté af yderligere
tilfejelser, dog er det gennem afhandlingen prasenteret hvorledes en kort, proaktiv kontrakt skaber mest vaerdi.
Baseret herpd, skal klausulerne ikke ses som et tilleeg til Schliiterkontrakterne, men i stedet som én samlet
kontrakt, som regulerer hele forholdet. Som supplering til klausulerne kommer baggrundsretten. Hvor andet

ikke er aftalt, vil baggrundsretten vere udfyldende, jf. del 7.

9.1.1 Parternes falles méal og forpligtelser

Parterne forpligter sig til at fastleegge og forfalge deres faelles mal og forpligtelser. Afthandlingens del 4 viste,
at det klare, faelles mal er en central faktor for et succesfuldt samarbejde. Herigennem sikres det, at parternes
respektive interesser forenes, hvorfor risikoen for interessekonflikter minimeres. Samtidig skaber det en inklu-
derende effekt, hvilket medferer, at parterne arbejder mod at optimere i en sddan grad, at det faelles mél opnés.
Formar parterne ex ante at skabe en falles mals@tning, vil det affede en samherighed, som tillige vil danne
grobund for tillidsopbygning, hvilket er et gennemgéende tema i et godt samarbejde. Det er gennem afhand-
lingen flere gange konkluderet hvor essentiel tilliden er, for et succesfuldt forskningssamarbejde, som skaber

innovation og relationsrente.

Parterne forpligter sig desuden til at agere i overensstemmelse med kontraktens ordlyd, samt fortolke kontrak-
tens indhold i overensstemmelse med formalet, sa parternes falles forstéelse for rettigheder og ydelser ex ante

forfolges.

353 Se hertil bilag 1.
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9.1.2 De involverede parter og deres respektive ydelser

Det skal klart fastlegges hvilke medarbejdere, der deltager i1 projektet, da disse spiller en vasentlig rolle for
samarbejdet, jf. den hgje grad af humanspecificitet, som pévist i afsnit 3.1. Det skal sikres, at det bedste “hold”
til opgaven sammensattes ud fra de ressourcer parterne har tilgeengelig. Herunder skal det fastlegges, hvem
der udger styregruppen, sa parterne sikrer den mest effektive styringsform. Tilliden mellem parterne, som

sikres i tredje bestemmelse, fordrer at self-enforcing agreements anvendes som styringsform.

Parterne skal desuden fastleegge hvilke ydelser, de hver is@r skal bidrage med til samarbejdet. Her vil vere
tale om, at forskningsydelsen skal klarlegges. P& baggrund af tredje bestemmelse angdende samarbejde, in-

volverer denne bestemmelse ogsd en samarbejdsydelse, som parterne forpligter sig til at levere.

Safremt forskningssamarbejdet kraever, at der foretages relationsspecifikke investeringer, skal parterne for-
pligte sig til at foretage disse, da investeringer typisk vil vaere afgarende for processen mod det feelles mal og

for muligheden for at generere relationsrente, jf. afsnit 3.1.

9.1.3 Samarbejde og tillid

Parterne skal vise hinanden tillid og vare abne i processen for at sikre, at parterne i fellesskab opnar de op-
stillede mél. Dette indebarer derudover forpligtelsen til at samarbejde optimalt, sege mod en god kommuni-
kation pé tvars af parterne, da analysen i afsnit 3.2.1, 4.2 samt 5.2.2 viste, at parternes optimale vidensdeling

og absorptionskapacitet athaenger af vellykket kommunikation.

Ved at forene parternes strategier i samarbejdet, vil outputtet maksimeres. Det er pd samme baggrund nedven-
digt at forpligte parterne til at samarbejde, for at modvirke opportunistisk adferd. Et godt samarbejde vil lige-

ledes bevirke, at parterne ikke ender i mulige interessekonflikter, som n&vnt i afsnit 5.1.2.

9.1.4 Kontrakten som aktivt styringsredskab

Parterne forpligter sig til, at anvende kontrakten som et aktivt styringsredskab. Athandlingens del 4 viste, at
kontrakten med fordel kan anvendes som et aktivt styringsredskab, da kontrakten definerer hvordan samarbe;j-
det skal udformes, og sikrer dermed, at projektet udferes optimalt. Desuden vil en sddan tilgang forebygge

eventuelle konflikter eller fejl og mindske unedige transaktionsomkostninger.

9.1.5 Nearmest til at bare risikoen
For at sikre den mest efficiente ansvarsregulering, vil neermest til at beere risikoen vere det centrale udgangs-

punkt for samarbejdet. Det betyder, at den part, der bedst kan bere risikoen og/eller ansvaret, vil vaere bebyrdet
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til dette, hvilket analysen i afsnit 7.3 viste at veere mest hensigtsmassigt. Hensigten bag dette er, at give begge

parter incitament til at efterleve aftalen bedst muligt, og agere proaktivt.

9.1.6 Aflenningsmodeller
Parterne skal ved kontraktens indgelse fastleegge den enskede aflenningsmodel gennem projektet. Denne skal
sikre falles incitamenter, og undga opportunisme, herunder asymmetrisk information. En adferdsorienteret

aflenningsmodel vil komplementere forskningssamarbejdet bedst, jf. afsnit 5.1.4.

9.1.7 Andrede omstendigheder

Parterne forpligter sig gensidigt til muligheden for genforhandling som feolge af @ndrede omstendigheder.
Afsnit 4.4 viser, at en genforhandlingsadgang vil skabe et positivt incitament hos parterne. P4 den baggrund
vil det vaere fordrende for parterne at anvende gevinst- og hardshipklausuler. Hardshipklausulen skal som

folge af anvendelsen af self-enforcing agreements, vere af bled karakter, jf. afsnit 4.4.2.

Pé baggrund af den hgje grad af humanspecificitet, jf. afsnit 3.1, er det i forskningssamarbejdet, relevant at

parterne definerer hvilke endogene begivenheder, som statuerer hardship, sdsom tab af kernemedarbejdere.

9.1.8 Konflikthandtering

Parterne forpligter sig til at hdndtere konflikter s& tidligt som muligt, for at minimere konflikter. En tidlig
handtering vil forebygge en eskalering. Ved en felles konsensus om problemforebyggelse, vil parterne mini-
mere omkostninger forbundet med konflikter, da de er forpligtet til at underrette om uoverensstemmelser s&

snart de opstér.

9.1.9 Rettighedsfordeling
Parterne accepterer, at den private part kommercialiserer et eventuelt fremkommet produkt. Kompensationen
for den gkonomiske gevinst vil fastlegges pa baggrund af bidrag, forviden samt opfinderskab. Sfremt den

private part ikke ensker at kommercialisere produktet, tilfalder rettighederne opfinderne i faellesskab.

Parterne er indforstdet med, at de skal opstille en kompensationsmodel, til at dekke situationer hvor et produkt
kommercialiseres. Parterne forpligter sig ligeledes til at genforhandle denne, hvis forudsatninger andres ve-
sentligt. Parterne kan valge péd forhand at opstille en kompensationsmodel, som for eksempel baserer sig pa
omsatning, eller lignende mélbare enheder. Da det pd forhand ikke kan fastleegges, hvad projektets resultat er,
vil gevinstklausulen, i bestemmelse 7, anvendes til at genforhandle modellen. Det vil vere relevant i tilfelde

af, at modellen ikke leengere er optimal i forhold til slutproduktet.
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9.2 Supplering til den gode kontrakt

De prasenterede klausuler omhandler ikke opsigelse, mislighold eller opher i utide. Dette er begrundet i hen-
synet om, at kontraktelementerne skal afspejle den proaktive tankegang, og dermed fokusere pa positive ele-
menter og i serdeleshed tilliden mellem parterne. Som det fremgar af analysen i afsnit 6.1, kan parterne med
fordel indsatte en klausul, som gor det mest fordelagtigt for begge parter at blive i samarbejdet, og ikke opsige
kontrakten for at optimere sin egennytte. Dette taler for, at indskrive en klausul indeholdende en bod, som er
tilstrekkelig stor, s& det ikke leengere er fordelagtigt at opsige eller ophere kontrakten i utide. At indskrive en
s&dan klausul vil dog stride mod den grundlaeggende antagelse om samarbejde og tillid, da en part kan blive
presset til at fortsette et samarbejde, som ikke nedvendigvis er optimalt. Umiddelbart vurderes parternes rela-
tionelle forhold og de egvrige klausuler at skabe tilstraekkeligt incitament til, at parterne anser det for verende

mest fordelagtigt at opretholde samarbejdet.

Det onskes at kontrakten anvendes som et aktivt styringsredskab og fungere som drejebog for projektets forleb.
Kontrakten skal ikke vere et juridisk dokument, som kun anvendes aktivt i tilfelde af mislighold. Det er over-
bevisningen, at et feelles méal for parterne skaber et felles incitament, som dermed opbygger kontraktrelationen
og skaber tillid, hvorfor mislighold vil here sjeldenhederne til. Dermed anses en misligholdelsesklausul ikke

som varende et verdiskabende element, hvorfor den ikke harmonerer med en proaktiv tilgang.

Formalet med de prasenterede klausuler er, at de skal dekke over forhold, som ikke klart er defineret i bag-
grundsretten. Det vil vere unedige transaktionsomkostninger, at kontrahere vedrarende forhold, der allerede
er dekket i baggrundsretten, og som parterne ikke ensker anderledes. Det kan derfor kun anbefales parterne at
forholde sig til dele i projektet, som ikke allerede er reguleret i den eksisterende lovgivning, eller som de

onsker skal adskille sig fra de eksisterende bestemmelser.

Eventuelle tilfojelser til kontrakten ville kunne bestd i form af proceskriterier, workshops og uddannelse, for
at sikre parterne opnér et optimalt samarbejde. Ligeledes kan det vare relevant for parterne at opgere projektets
okonomi gennem &benhed. Dette kan danne rammerne for projektet, da ekonomien vil have en vasentlig ind-
flydelse pa mulighederne i og rammerne for projektet. I forbindelse med problemforebyggende adfaerd kan
parterne vaelge at udvide konflikthandteringsklausulen til hvordan konflikter, uenighed og lignende, helt kon-
kret skal héndteres. Det kan for eksempel veare, at en leder skal inddrages med det samme, for at sikre en

losning tidligt i processen.
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10 Konklusion

Afhandlingens formal har veret, at skabe klarhed omkring det proaktive kontraktparadigme, og hvorledes dette
kan implementeres i forskningssamarbejder, og dermed skabe realtionsrente og innovation. Dette pd baggrund
af, at forskningssamarbejder, og deraf afledte opfindelser, har sa stor en betydning for den danske gkonomi,
hvorfor innovationen enskes fremmet. For at gge innovationsskabelsen vil det kraeve en fastlagt proces, neer-
mere bestemt Open Innovation og Coupled Process. Det udspringer af en hirdere konkurrence, hvorfor det er

nedvendigt at sege viden udefra.

Arsagen til at indgé forskningssamarbejde kan findes i muligheden for at generere relationsrente. P4 baggrund
af analysen i afhandlingens del 3, kan det konkluderes, at forskningssamarbejdet kan vare i stand til at generere
en mervaerdi i form af Dyer og Singhs relationsrente. Det er dog betinget af, at parterne formér at foretage de
rette humanspecifikke investeringer, som kan udgere en del af parternes komplementare ressourcer. Parterne
skal ligeledes vaere villige til at efterleve en optimal vidensdeling gennem lering og udvikling, for at parterne
kan udnytte hinandens ressourcer pa bedste vis. Samtidig kraever det, at parterne tilpasser deres regulerings-
struktur, sd den udger en effektiv styringsform i samarbejdet. Overordnet set, skal parterne besidde de rette
komplementare ressourcer, ligesom de skal form4 at anvende disse i samspil. Det vil vaere udfordrende for

parterne at finde det rette “match”, men lykkes dette, vil et strategisk fit opnas.

Nearvarende athandling fastslar, at det proaktive kontraktparadigme stér i stor kontrast til det konventionelle
kontraktparadigme. For at samarbejdet kan opfylde de ovenstdende kriterier vedrerende relationsrente, kreever
det betydelig tillid og samarbejde mellem parterne. Dette gér helt i trdd med det proaktive paradigme, hvor
grundstenene udgeres af tillid, samarbejde, samt incitamenter til at forfelge det feelles mal. Det kan pa den
baggrund konkluderes, at en overvejende anvendelse af det proaktive paradigme vil supplere forskningssam-
arbejder optimalt. Dertil muligger paradigmet inddragelsen af genforhandlingsklausuler, sdsom hardship- og

gevinstklausuler, som er essentielle i et samarbejde, hvor ex post verdien ikke kan fastlegges ex ante.

Forskningssamarbejder kan opleve udfordringer forbundet med principal-agent forholdet, nermere bestemt
interessekonflikter og en ringe grad af malforenelighed. Anvendelsen af det proaktive paradigme indeberer,
at parterne fastlegger deres faelles mal og succesfaktorer ex ante, hvorfor disse udfordringer mindskes. For at
soge at eliminere udfordringerne helt, kan det konkluderes, at en adferdsbaseret aflonningsmodel vil vaere
positivt korreleret hermed. At aflonne efter adferd fordrer ligeledes til et godt samarbejde og tillid, hvilket er

centralt.
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Forskningssamarbejdet er praeget af, at afsggning efter det rette “match” er omkostningstungt. P4 baggrund af
analysen i afsnit 5.2, kan det dog konkluderes at det proaktive kontraktparadigme vil skabe farre transaktions-
omkostninger ex ante, hvorfor det ikke vil vere mere omkostningstungt, set i forhold til det konventionelle
kontraktparadigme. Dette skyldes blandt andet, at det juridiske aspekt pd omrédet er usikkert, hvorfor parterne,

uathangig af kontrakttype, vil vaere palagt risiko séfremt en konflikt opstar ex post.

Forskningssamarbejdet vil gennem processen generere viden, samt i nogle tilfeelde resultater, som kan beskyt-
tes. I det videre forskningsarbejde kan viden vere helt central, hvorfor parterne typisk vil vere interesseret i,
hvorvidt de ejer den viden, de opnér i samarbejdet. Dertil kan det konkluderes, at sadfremt parterne ikke har
reguleret dette, vil hver part eje den viden, de opbygger gennem forskningen. Det betyder, at den lering med-
arbejderne undergér, og som opbygger viden, ikke kan tages fra dem. Denne viden méa anvendes internt efter-
folgende. Omradet er juridisk belagt med stor usikkerhed, da ingen sarskilt lovgivning beskytter viden og
know-how. Fremkommer en opfindelse i projektet, kan det konkluderes at opfinderen heraf, ejer rettighederne.
Dette suppleres dog af, at forskere 1 offentligt og privat regi altid er underlagt at overdrage deres rettigheder til
arbejdsgiveren. En opfinder karakteriseres som den person, som har gjort opfindelsen, og dermed har bidraget
til det opfinderiske koncept. Ligeledes skal opfinderen klart kunne bevise sit bidrag. Ved overdragelse af en

rettighed, i1 forbindelse med fordelingen, vil dette ske som en ejendomsrettighedsoverdragelse.

Pé baggrund af athandlingens analyser og konklusioner, opstilles Den gode kontrakt, som indeholder de 9 mest
centrale bestemmelser. De er bestemt til, at skulle regulere de vasentligste forhold mellem parterne, som har
ledt til sterst udfordring, og som kan give det storste udbytte. Bestemmelserne er generiske, hvorfor de kan
tilpasses alle forskningssamarbejder. Bestemmelserne bygger pé tankegangen bag det proaktive paradigme,
med inddragelse af elementer fra aftaleformen partnering. Det vesentligste ved Den gode kontrakt er, at den
udger et selvstendig juridisk dokument. Formalet med Den gode kontrakt er, at sikre et fordrende kontrakt-

grundlag, som skaber vardi for fremtidige forskningssamarbejder, ved at mindske konflikter og omkostninger.

Pé baggrund af ovenstaende, kan det konkluderes, at proaktive samarbejdsaftaler kan skabe relationsrente og

innovation, og derigennem optimere forskningssamarbejder.
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Bilag 1: Den gode kontrakt

I tabellen praesenteres klausulen, indholdet og en forklaring. Klausulen er saledes det essentielle, og benav-

nes dermed ogsa som §. Indholdet fastleegger hvad klausulen dekker over i aftalen. Supplerende er forkla-

ringscellen, som skal skabe klarhed over hvad der ligger bag klausulen. Forklaringen skal athjelpe eventu-

elle opstaede fortolkningstvivl mellem parterne og sikre den felles forstdelse. Det vil sikre, at parterne har en

mere klar retsstilling i samarbejdet fra start af.

Klausul

Indhold

Forklaring

§ 1: Parternes falles mal

og forpligtelser

Parterne forpligter til at arbejde

mod deres felles mal.

[parternes feelles mdl indscettes i

denne bestemmelse]

Parterne forpligter sig til, at over-
holde kontraktens ordlyd samt for-
tolke indholdet i kontrakten i over-

ensstemmelse med formalet.

Hensigten med at parterne klart fastleg-
ger deres faelles mél, forud for kontrakt-
starten er, at alle parter arbejder mod at
optimere i en sddan grad, at malet kan
opnés. En felles malsetning skaber
samherighed, hvilket danner en grobund
for en tillidsopbygning og derigennem

et godt samarbejde.

§ 2: De involverede par-
ter og deres respektive

ydelser

[De deltagende medarbejdere ind-
scettes her, med navn og titel samt
hvad deres specifikke forsknings-

meessige ydelse i projektet er]

[Projektets styregruppe indscettes
her]

Parternes ydelse involverer en
forskningsmaessig ydelse, men i
lige s& hgj grad en samarbejds-
ydelse. Parterne forpligter sig til le-
vere begge typer af ydelser.

Det skal klart fastleegges hvilke medar-
bejdere, der deltager i projektet, da disse
spiller en vaesentlig rolle for samarbej-
det. Begge parter skal vaere indforstiet

med hvilke ydelser aftalen indebarer.

Det skal sikres at det bedste “hold” til
opgaven sammensattes ud fra de res-

sourcer parterne har tilgengelig.

Herunder skal det fastleegges, hvem der

udger styregruppen. Deres opgave er, at
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Parterne forpligter sig til at yde de
nedvendige relationsspecifikke in-
vesteringer der kraeves for at op-

fylde det felles mal.

sorge for at projektet ikke korer af spo-

ret, men folger planen.

Safremt forskningssamarbejdet kraver,
at der foretages relationsspecifikke in-
vesteringer, skal parterne forpligte sig
til at foretage disse, da investeringer ty-
pisk vil vere afgerende for processen

mod det felles mal.

§ 3: Samarbejde og tillid

Parterne forpligter sig til at leve op
til et tillidsfuldt samarbejde gen-

nem hele projektets levetid.

Parterne skal dele nedvendig viden

samt sikre en god kommunikation.

Hensigten er, at parterne gennem pro-
jektet skal inddrage hinanden, for at
sikre en optimal vidensdeling. Hertil
skal en god kommunikation veere i fo-
kus, for at sikre den bedste koordina-

tion, kontrol samt motivation.

Parterne skal vise hinanden tillid og
vere abne i processen for at sikre, at
parterne i faellesskab opnar de opstillede

mal.

§ 4: Kontrakten som ak-

tivt styringsredskab

Parterne accepterer at anvende kon-
trakten som et aktivt styringsred-
skab, for at sikre projektet udfores

mest optimalt.

Kontrakten definerer hvorledes samar-
bejdet skal udformes, hvorfor den aktivt
skal bruges gennem projektet. Ved en
proaktiv kontrakt, der anvendes som
styringsredskab, seges det at vaere pé
forkant med eventuelle konflikter eller

fejl.

§ 5: Naermest til at baere

risikoen

For at sikre den mest efficiente an-
svarsregulering, vil neermest til at
beere risikoen vere det centrale ud-
gangspunkt. Det betyder, at den

part der bedst kan bere risikoen

For at sikre den sterst mulige faelles
nytte, vil en ansvarsregulering ske ud
fra synspunktet om, hvem af parterne
der er nermest til at beere risikoen. Hen-

sigten bag dette er, at give begge parter
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og/eller ansvaret vil vere bebyrdet

til dette.

incitament til at efterleve aftalen bedst
muligt, og agere proaktivt i forbindelse

med en opstéet fejl eller lignende.

§ 6: Aflenningsmodeller

Paterne skal ved kontraktens indg8-
else fastlegge den enskede aflon-
ningsmodel gennem projektet. Par-
terne bor vaelge den adfaerdsorien-

terede model.

[Den valgte aflonningsmodel ind-

skrives her]

Valg af aflenningsmodel skal sikre til-
streekkeligt incitament til at opna parter-

nes felles mal.

Den adfzrdsorienterede aflonningsmo-
deller er baseret pd parternes adferd i
samarbejdet, hvorfor den fordrer god og

onskelig adferd.

§ 7: Andrede omstaen-

digheder

Parterne forpligter sig til at genfor-
handle eller supplere kontrakten, i
tilfeelde hvor der opstér en gkono-
misk mulighed, som ikke er regule-

ret 1 nervarende kontrakt.

Ligeledes skal parterne genfor-
handle en del af kontrakten, sa-
fremt dette forhold er blevet ve-
sentligt mere byrdefuldt for den be-
byrdede part, end hvad der kunne

forventes ex ante.

Folgende endogene begivenheder

statuerer altid hardship:

[parternes feelles definition af en-
dogene begivenheder, som kan sta-
tuere hardship indscettes i denne

bestemmelse]

For at sikre det mest optimale samar-
bejde og vedholdende incitament, for-
pligter parterne sig til at anvende gem-

forhandlingsklausuler.

Gevinstklausulen sikrer en fair deling af
gkonomiske muligheder, herunder ret-
tighedsfordeling i tilfelde af, at der op-
stdr en gkonomisk gevinst, som ingen af
parterne har indregnet ved kontraktind-

géelse.

Hardshipklausulen sikrer at samarbejdet
ikke bliver vaesentligt mere byrdefuldt
for den bebyrdede part som folge af ef-
terfolgende omstendigheder, som ikke

kunne forudsiges ved kontraktindgéelse.
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§ 8: Konflikthdndtering

Opstéar der en konflikt i forbindelse
med projektet, skal dette loses sa
tidligt som muligt i processen. Par-
terne forpligter sig saledes til mini-
mering af konflikt, ved at sikre en

tidlig hdndtering.

Ved en felles konsensus om problemfo-
rebyggelse, vil parterne minimere om-
kostninger forbundet med konflikter, da
de er forpligtet til at underrette om

uoverensstemmelser s& snart de opstér.

§ 9: Rettighedsfordeling

Parterne accepterer, at den private
part kommercialiserer et eventuelt

fremkommet produkt.

Kompensationen for den gkonomi-
ske gevinst vil fastlegges pa bag-
grund af bidrag, forviden samt op-

finderskab.

Safremt den private part ikke on-
sker at kommercialisere produktet,
tilfalder rettighederne opfinderne i

feellesskab.

Parterne er indforstaet med, at de
skal opstille en kompensationsmo-
del, til at deekke situationer hvor et
produkt kommercialiseres. Parterne
forpligter sig ligeledes til at genfor-
handle denne, hvis forudsatninger

@ndres vesentligt.

[Kompensationsmodel indscettes

her]

Da det pa forhand ikke kan fastleegges
hvad projektets resultat er, vil gevinst-
klausulen anvendes til at genforhandle
en eventuel skonomisk kompensation,
som folge af at den private part kom-

mercialiserer et eventuelt produkt.

Parterne kan vaelge pa forhand at op-
stille en kompensationsmodel, som for
eksempel baserer sig pd omsatning, el-

ler lignende mélbare enheder.

Ved inddragelse af gevinstklausul kan
modellen genforhandles i tilfeelde af, at
den ikke lengere er optimal i forhold til

slutproduktet.
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Bilag 2: Interview med Seren Keller, CEO, Dagens Medicin

Interviewet er ikke optaget, men til de to relevante kildeangivelser, er der herunder transskriberet, hvad Se-

ren Keller udtalte.

Fodnote 175 - Seren Keller: "Kontrakterne bliver ofte 150-200 sider i forskningssamarbejderne. Det gar det
sveert, at finde fokusset. Kontrakterne bygger pa meget kompliceret stof, og skrives fra jurist-jurist. Det kan
gore, at forskerne foler sig snydt, fordi de ikke forstar hvad der star. Nér juristerne forhandler, vil de ofte se
det som et 'slag', hvor det galder om at vinde mest muligt. Kontraktforhandlingen vil altsa ikke indeholde
nogen form for tillid. Den indstilling ger, at mange samarbejder typisk ikke kommer i gang, fordi der opstér
s& megen konflikt pd baggrund af kontraktgrundlaget. Mit forslag er, at parterne i stedet forsage at samar-

bejde om et pilotprojekt - fungerer samarbejdet, kan kontrakten altid tilpasses efter."

Fodnote 202 - Seren Keller: "Virksomhedernes fokus er, at profitmaksimere. Det betyder, at de ikke vil for-
ske i sygdomme, som fé er ramt af, da deres indtjening pé et sddant marked vil veere minimal, sammenlignet
med udviklingsomkostningerne. Det er ingen hemmelighed, at virksomhederne er in it for the money, hvor-
for de vil fokusere pa bedste indtjeningsomréde. I USA er problemet sogt lost gennem Orphan Drug Desig-
nation. Det medforer, at forsker virksomhederne i sjeldne sygdomme, kan de hurtigere fa godkendt prepara-

tet samt opna en lengere beskyttelse."
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