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Da ricercatori a imprenditori

Conferenza organizzata da BC Forum a Lugano sul Licensing

La gestione dei brevetti puo permettere di finanziare il

settore ricerca e sviluppo e ottenere cospicui guadagni.

Tuttavia il brevetto deve essere concepito bene gia dal-

Yinizio in modo da ottenere importanti ritorni economici

Ol settore R&D, ossiaricercae svi-
luppo, necessita di una strategia
appropriata e, se ben gestito, pud
autofinanziarsi e addirittura di-
ventare fonte di guadagni. In que-
sto contesto & molto interessante
lo strumento del Licensing, ossia
laconcessione aterzideldirittodi
uso di un marchio o di un brevet-
toappartenenti all'impresa.

E’ questo il messaggio lanciato a
Lugano nel corso di un convegno
sul tema «II Licensing delle tec-
nologie: un Business Model mol-
to attraente per 'impresa», orga-
nizzato da BC Forum Lugano, in
collaborazione con la Camera di
Commercio del Canton Ticino e
la Citta di Lugano.

Nel corso dell’'incontro, Roberto
Dini, Patent and Trademark At-
torney e fondatore di Sisvel Spa,
ha parlato di un nuovo modello
di business, ossia dell'ottimizza-
zione del proprio portafoglio di
brevetti. Infatti quello dei brevet-
ti sta diventando un tema sem-
pre pil caldo, dato che il valore
delle merci contraffatte nel mon-
do & salito all’astronomica cifra
di 347 miliardi di euro. Questo &
una conseguenza della globaliz-
zazione, che provoca la deloca-
lizzazione della produzione in
paesi dove non esiste una cultu-
ra della proprieta intellettuale.
Cosl, molto spesso i produttori di

contraffazioni sono gli stessi che
fabbricano la «griffe» vera. Difen-
dersi da queste pratiche diventa
sempre pil importante. Inoltre,
anche nei nostri paesi industria-
lizzati il tema & sempre pil sotto
laluce dei riflettori, basti pensa-
re al fatto che Microsoft e stata
condannata a pagare 1,5 miliardi
di dollari di multa per avere vio-
lato brevetti di Alcatel Lucent.
Iltema inoltre rimonta gia a cen-
tinaia di anni fa, quando, il 19
marzo 1474, la Repubblica Sere-
nissima di Venezia promulgd una
legge dove in poche righe diceva
tutto quello che serve a definire
un brevetto e il suo uso.

Ma in Italia i brevetti sono poco
utilizzati, contrariamente invece
alla Germania. «Perché? - si e
chiesto Roberto Dini - semplice-
mente perche il sistema tedesco
é estremamente efficace e in po-
co tempo permette all'inventore
di avere ragione contro il contraf-
fattore. Invece in Italia i processi
durano anni, e il questo lasso di
tempo il copiatore ha gia avuto il
tempo di modificare pit volte il
prodotto».

Una delle regole di <buona con-
dotta» nel campo dei brevetti &
quello di «scriverlo» molto bene
fino dall’inizio, in modo che di-
venti una fonte diritorno econo-
mico. «Per questo & bene farsi

consigliare da una societa con |
competenze in questo campo,
ha sottolineato Roberto Dini.
Lobbiettivo & quello di creare un
modello di business dove i bre-
vetti non servono solo a produr-
re ma anche a concedere licenze
aterzi, in modo da procurarsi ri-
torni economici importanti. In
questo contesto vi sono tre vie
possibili. Innanzitutto il Licen-
sing diretto, ossia la vendita a ter-
zidel diritto di usare il brevetto.
In secondo luogo il Cross Licen-
ce Agreement, ossia lo sfrutta-
mento congiunto di brevetti in-
teressanti. Roberto Dini ha nota-
to che'aziende come Philips, Mat-
sushita e Canon possiedono cir-
ca 100 mila brevetti a testa, e che
invece di farsila guerra in questo
campo trovano molto pil interes-
sante scambiarsi i diritti di utiliz-
zarli (anche perché nei paesi
emergenti ci sono concorrenti
che producono senza brevetti).
Infine, il modello Patent Pools,
ossia costituire assieme ad altre
societa dei pacchetti di brevetti,
tutti necessari per la produzione
di un dato bene, come per esem-
pio i telefonini oppure i lettori
DVD, e venderli. In questo mo-
do, per ogni pezzo prodotto la ro-
yalty ammonta a 2,5 dollaz], e se
non ci fosse questo sistema am-
monterebbe a molto di pit.
Attraverso questi strumenti nu-
merose societa, anche di livello
mondiale, riescono a finanziare
completamente la ricerca, e an-
zi, anche a ottenere cospicui gua-
dagni.

Roberto Giannetti

O FRAUENFELD

Utile in aumento
del 14% nel 2006
per Sia Abrasives

0O Sia Abrasives, societa con se-
de a Frauenfeld (TG) attiva nella
fabbricazione di prodotti abrasi-
vi, ha realizzato nel 2006 un uti-
le netto di 22,6 milioni di franchi,
i1 13,7% in piu dell’anno prece-
dente. ll risultato comprende pro-
venti per 2,8 milioni derivanti da
una vendita immobiliare. L'utile
operativo (Ebit) & progredito del
12,6% a 31,5 milioni, ha indica-
to ieri I'impresa. Il risultato al lor-
do di tasse, interessi € ammor-
tamenti, compreso quello del go-
odwill (Ebita) & salito del 9,6% a
44,4 milioni di franchi. Come gia
comunicato in gennaio, il giro d'af-
fari & salito dell’8% a 282 milio-
ni di franchi: circa la meta della
crescita & dovuta all’integrazione
della britannica Abrasive Foam,
rilevata nel novembre 2005. A [i-
vello regionale le progressioni so-
no di quasi il 25% negli Usa, del
7,5% in Europa e del 9,5% in Sviz-
zera. Nel periodo in esame &
avanzata la cooperazione con il
gruppo Sika: la societd comune
Part GmbH genera, oltre a una
migliore rete di vendita, sinergie
nel marketing, nella distribution e
nella logistica. La societa turgo-
viese prevede un aumento del fat-
turato del 4-6%, anche tramite ac-
quisizioni.

RUAG torna nelle cifre
nere nel 2006 con un
utile netto di 69 milioni

O Il gruppo tecnologico e di ar-
mamento RUAG, completamente
nelle mani della Confederazione,
nell’esercizio 2006 & ritornato in
zona utili: ha realizzato un risulta-
to netto di 69,3 milioni di franchi
a fronte di una perdita di 19 mi-
lioni di franchi nell’esercizio pre-
cedente, peraltro segnato dai dan-
ni del maitempo del mese di ago-
sto. L'azienda bernese ha realiz-
zato it miglior risultato operativo
della fondazione della SA, nel
1999, sottolineava ieri un comu-
nicato distribuito dalla RUAG.
L'utile operativo EBIT & stato di
70,7 milioni di franchi, contro i
19,1 milioni del 2005 (senza i
fattori straordinari 61 mio). Il vo-
lume d’affari lo scorso anno ha
raggiunto 1,247 miliardi di franchi
con un incremento del 4,5 per
cento. La quota di fatturato degli
affari civili & aumentata dal 38
per cento al 45 per cento. |l sin-
golo cliente pit importante ¢ ri-
masto il Dipartimento federale
della difesa, della protezione del-
la popolazione e dello sport

(DDPS) che assorbe il 39 per cen- |

to delle vendite. Per il buon an-

damento del 2006, quest’anno

la Confederazione elvetica rice-

ve sette milioni di franchi di divi-
| dendi.
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