ОСОБОЕ МНЕНИЕ

О товарных знаках, международной лицензионной практике и опасности следования советам некоторых «специалистов»
Цель данных заметок — разговор о двух материалах, помещенных в журнале «Интеллектуальная собственность» № 11-12 за 1994 год, и знакомство читателей журнала с некоторыми фактами и реалиями из практики права интеллектуальной собствен​ности. Оговорюсь сразу: я плохо знаком с современным российским законода​тельством, а континентальную систему права (civil law) представляю себе лишь в общих чертах. Мои замечания будут касаться юридической системы, принятой в англоговорящих странах (common law), в частности, — в США.
Насколько я понимаю, статья г-на Меркулова о товарных знаках «Нужны и бизнесменам и покупателям» служит цели самого общего ознакомления с вопро​сом. Если так, то с задачей автор справился неплохо. К сказанному в статье могу добавить, что хотя рассмотрением заявок на выдачу патентов и регистрацию товарных знаков ведает в США одна и та же правительственная организация — РТО (Patent and Trademark Office — Ведомство по Патентам и Товарным Знакам), процедура в обоих случаях совершенно разная. Клиентов, желающих зарегистри​ровать товарный знак, перед РТО представляют адвокаты с обычной юридической подготовкой. Зато процедурой получения патентов оговорено, что представляю​щие клиентов поверенные — в США их называют «агентами» — обязаны сдать экзамен на федеральную лицензию, допуском к которому является наличие ин​женерного или естественно-научного высшего образования, как минимум — сте​пень бакалавра, к которой приравнивается вузовский диплом бывшего СССР. А уж патентные адвокаты, имеющие право работать как с РТО, так и в судах, должны иметь и лицензию агента, и диплом юриста.
В год РТО рассматривает огромное количество заявлений, касающихся то​варных знаков: только за 1992 г. число регистраций составило около 100.000. За​регистрированные знаки заносятся в специальный государственный Реестр (точ​нее, в два — Основной и Дополнительный). Кроме федерального законодательст​ва права владельцев товарных знаков защищаются законами штатов, а также судебными решениями — юридическими прецедентами.
Помимо перечисленных в статье г-на Меркулова, к регистрации в США не допускаются знаки, носящие аморальный, скандальный или оскорбляющий нрав​ственность характер, знаки, поносящие людей или организации, знаки, которые могут ввести потребителя в заблуждение относительно места изготовления това​ра, его качеств и т.д. Трактовка закона всегда остается за судьями, а они порой имеют свое собственное, отличное от общественного, мнение. Так в 1993 г. апел​ляционная комиссия РТО разрешила корпорации Old Glory Condom регистрацию товарного знака в виде презерватива, разукрашенного национальной символикой США — звездами и полосами, — не сочтя подобный знак скандальным.
Кстати, говоря о том, что нельзя регистрировать знаки, носящие «хвалебный характер», автор, очевидно, не имел в виду американскую практику — в США подобного запрещения нет. Хвалите себя на здоровье, только не обманывайте и не ругайте других! А самое главное — нельзя регистрировать в качестве товар​ного знака самые обычные описывающие товар слова.
Если вы захотите, например, назвать выпускаемое вами мыло просто «Ду​шистым мылом», РТО откажет вам в регистрации. И это понятно: ведь по сути вы пытаетесь отнять у конкурентов право пользоваться словами «Душистое» и «Мыло» при описании их товаров! Как же им тогда рекламировать свой товар, запасы языка не безграничны... Зато слово «Минута» (Minute) совершенно спра​ведливо зарегистрировано в качестве товарного знака для мгновенно приготавли​ваемого пищевого полуфабриката, а фраза «Больше не будет слез» (No Моге Теагs) — хвалебная, кстати, — стала товарным знаком детского шампуня. Авторы этих знаков проявили фантазию в подборе названий, и в процессе регистрации РТО не имел трудностей в балансировании интересов подателя заявки и его конкурентов. Однако самыми лучшими марками являются «придуманные» слова, точнее, звуко— и буквосочетания, родившиеся в чьей-то голове: «Сони», «Тай-мекс» и т.д. Фармацевтические фирмы даже объявляют конкурсы на лучшее «придуманное» название для нового препарата — все труднее стало «изобретать» броские и в то же время легко запоминаемые наименования лекарств.
С другой стороны, особое внимание фирмы с уже зарегистрированным и популярным знаком должны обращать на его «языковую охрану». Чем популярнее знак, тем больше опасность его перехода в словарь «общего пользования», что может вылиться в потерю регистрации в США. Так уже случилось со знаками, ставшими именами нарицательными даже в русском языке: «Целлофан», «Аспи​рин», «Термос»... Настоящую войну за свой товарный знак ведет сейчас всемирно известная фирма Хегох, стремясь утвердить в сознании потребителя мысль, что Хегох — это не общеупотребительное слово. Даже на русском теперь говорят: «Сделай ксерокопию», независимо от того, на копировальной машине производст​ва какой фирмы будет копия сделана. Смысл разъяснительной кампании, прово​димой Хегох, заключается в том, что правильнее говорить: «Сделай копию на аппарате фирмы Хегох».
Между прочим, отказ в регистрации знака вовсе не обязательно означает,

что им нельзя пользоваться, или что суд посмотрит на действия фирмы, умыш​ленно выпускающей товары с чужим и незарегистрированным товарным знаком, сквозь пальцы. Но защита, предоставляемая регистрацией, все же значительно надежнее. Что же касается цветов и их комбинаций, то, повидимому, читателям ИС небезынтересно будет узнать, что совсем недавно, 29 марта 1995 года, Вер​ховный Суд США решил, что не только сочетание, но и единственный цвет то​вара, если он приобрел характеристики идентификатора производителя товара, может быть защищен законом о товарных знаках. Это решение, несомненно, открыло новую эру в развитии области американского права, ведающей товарны​ми знаками.
Единственным местом в статье г-на Меркулова, вызвавшим у меня (и не только у меня) недоуменную улыбку, стало упоминание о г-же Клинтон как о «ведущем в стране специалисте ... в области промышленной собственности». Насколько я понимаю, такая информация усиленно распространялась в Сиэттле среди зарубежных участников Конгресса арканзасской юридической фирмой, в которой г-жа Клинтон была партнером до переезда в Вашингтон. При всем ува​жении к супруге Президента должен заметить, что в США она подобной репута​цией не пользуется. Хотя в бытность свою в Арканзасе она зарекомендовала себя знающим и компетентным адвокатом, не выиграй г-н Клинтон президентских выборов, никто бы имени нынешней Первой Леди за пределами Арканзаса не знал. 
Справедливости ради следует отметить, что хотя г-жа Клинтон особых лавров в области права интеллектуальной собственности (именно так, а не «промышленная собственность» данная сфера юриспруденции называется в Америке) не сниска​ла, интересы ее лежали, скорее, в сфере коммерческого и корпоративного права (говорю в прошедшем времени, поскольку в настоящее время она активной прак​тикой не занимается).
Гораздо больше у меня комментариев к другой статье: к работе господ Солнышковой и Караваева «Тайна за семью печатями». Хочу еще раз подчер​кнуть: все, что будет сказано, относится к законам США.
В конце статьи авторы дают разумный совет (почему-то относя его к «при​ему обмана» номер 12): оговаривать в коммерческом договоре использование законов индустриально развитых стран. Но должен сразу предупредить, что пы​таясь одновременно следовать данному и некоторым другим советам авторов, российский бизнесмен, желающий заключить лицензионный контракт с американ​ской стороной, рискует в лучшем случае потерять выгодный бизнес, а в худшем — оказаться втянутым в длительный судебный процесс.
Начну с общих замечаний. Хотя первой же фразой гг.Солнышкова и Караваев и декларируют, что их работа «не о шпионаже и бдительности», такая декларация в свете последующего текста звучит неубедительно. С самого начала непредвзя​того читателя не покидает ощущение, что авторы статьи не в ладах с логикой. Например, приведя прискорбный факт недостатка в России переводных моногра​фий о конфиденциальности, авторы статьи намекают на существование некоего иностранного «заговора» с целью ущемить права российских бизнесменов, оста​вив их в неведении. Позволительно спросить: а кто, собственно говоря, опреде​ляет издательскую политику и занимается публикацией в России? Иностранцы или, все же, российские издательские фирмы? Проблема поставлена авторами с ног на голову (как еще не раз убедится читатель), хотя ее решение лежит на поверхности: купите права на перевод нужной вам монографии, господа, и публи​куйте себе на здоровье! В США, например, издательства СВС, West, Matthew Bender, Butterworth, PLI и многие другие, специализирующиеся на юридической литературе, будут счастливы продать права на русский перевод любого своего издания любо​му российскому издательству. Могу предложить заинтересованным лицам обра​титься к работам американцев Роджера Милгрима, Маркуса Финнегана, Алфреда Д'Андреа, Тома Арнолда, Кеннета Пейна, Карла Джорды, и многих других специа​листов по данному вопросу. Не сомневаюсь, что и издатели любой другой страны будут рады заключить подобную сделку.
Кроме того, материалы, посвященные лицензированию промышленных секре​тов и ноу-хау — а именно этой теме посвящена статья, хотя слово «лицензия» в ней упоминается, по-моему, лишь два раза (причем один из них — в названии должности одного из авторов), — регулярно публикует журнал Международного общества специалистов по лицензированию (Licensing Executives Society International - LESI) «Les Nouvelles». Если российские издательства не торопятся, то кто мешает российским бизнесменам читать по-английски?
Кстати, в России создается (возможно, уже создано) Российское отделение LESI, и планируется осенью 1995 г. провести международный семинар по лицензи​рованию. Насколько мне известно, на этом семинаре те, кого авторы статьи почти открыто обвиняют в утаивании информации от российских бизнесменов, намереваются распространять эту самую информацию по лицензированию (кое-что совершенно бесплатно), включая русский перевод вступительного аудиокурса о лицензировании, сделанный автором этих заметок, членом Американо-Канадско​го отделения LESI.
Перейдем теперь к анализу «обманных приемов», бесстрашно разоблачаемых господами Солнышковой и Караваевым.
«Прием 3». Описанный в данном разделе случай с российскими учеными в Австрии никого в США не удивит. Большинство американских компаний в своей лицензионной практике вообще обходится без «договора о намерениях». Так же поступают и ряд фирм Англии, Канады, Австралии, Южной Африки и других ан​глоговорящих стран. В самом деле, так ли сильно нужен этот договор? Ни один американский адвокат не позволит составить «договор о намерениях» так, чтобы на его основании клиента можно было принудить к ведению переговоров. Таким образом, если контракт является серией обязательств (в нашем случае — вза​имных), то «договор о намерениях», содержащий ни к чему не обязывающие декларации намерений, американская Фемида контрактом не признает.
Конечно, для кого-то акт провозглашения намерений может иметь самосто​ятельную ценность, к примеру, эстетическую (вспомните висевшие повсюду кра​сочные провозглашения благих намерений: «Мы придем к победе коммунистичес​кого труда!», «Догоним и перегоним!», «Коммунизм — к 1980 году!», «Каждой семье — отдельную квартиру к 1990 году!»). Но американцы, дети культуры действия, а не культуры лозунга, испытывают невероятные сложности, пытаясь понять, зачем подписывать документ, единственная практическая польза от которого в том, что он может закрыть дыру в обоях, да и то, если найдется рамка подходящего размера.
Подчеркну еще раз: современная американская юриспруденция считает, что «голое» провозглашение намерений вести переговоры на практике ни к чему провозгласившего не обязывает. А большего зафиксировать в «договоре о наме​рениях» компетентный адвокат своему клиенту не позволит. Следовательно, есть у вас такой договор с другой стороной или его нет, — на ход последующих переговоров данный факт не повлияет, и американская сторона будет вольна прервать их в любой момент. Так же, как и российская.
К тому же, пытаться заключить подобный договор до демонстрации товара, по-моему, все равно, что уговаривать партнера по переговорам купить кота в мешке. Кто станет всерьез провозглашать намерение заключить контракт, прежде чем убедится, что само ведение переговоров с вашей компанией — не пустая трата времени? Естественно, первым, с чего американцы начнут любые перего​воры о приобретении ноу-хау, станет соглашение о конфиденциальности. А после того, как оно будет заключено, и права сторон определены, «купец» захочет увидеть «товар лицом».
Последние же фразы, оброненные авторами: «Зачем же вступать в перего​воры о передаче конфиденциальной информации...? Ради того, чтобы ознакомить потенциальных конкурентов (курсив мой — В.М.) с результатами своих НИР?», свидетельствуют о полном непонимании механизма работы соглашения о конфи​денциальности. Да ведь все дело-то в том, господа, что до заключения соглашения вы никакую информацию не передаете, а после его заключения ваши партнеры по переговорам — в том смысле, который авторы статьи вкладывают в слово «кон​курент», — уже конкурентами, даже потенциальными, не являются независи​мо от исхода переговоров о лицензии! Купят они вашу технологию или нет, но они связаны соглашением и разглашать ваши секреты или применять вашу техно​логию без разрешения уже не могут. Или им придется предстать перед судом и дорого заплатить за нарушение контракта.
Пойдем дальше. Разоблачение «Приема 7» не вызывает возражений. Но лишь до того, как авторы начинают сопровождать свои объяснения примерами. Приведенная ими в усеченном виде статья договора о конфиденциальности — краеугольный камень такого соглашения! Никогда ни один уважающий себя адво​кат не согласится одобрить договор без подобной — и гораздо более подробной — статьи. Притом, господа Солнышкова и Караваев снова демонстрируют совер​шенное незнание вопроса, утверждая, что из приведенной ими формулировки

вытекает «... возможность для «X» незаконного (курсив мой — В.М.) получения конфиденциальной информации договаривающейся стороны «У».
Давайте для простоты «развернем» ситуацию. Вы, читатель, станете россий​ским бизнесменом, желающим приобрести технологию... ну, скажем, тирьям-пам-памции (заимствуя сей замечательный термин у Стругацких). Поиски приводят Вас на порог американской фирмы А, располагающей нужной технологией. Вы быстро заключаете соглашение о конфиденциальности в редакции, предложенной г.г. Солнышковой и Караваевым, причем оговариваете, что контракт, так же, как и его участники, становится субъектом права США.
Демонстрация приводит Вас в восторг, но цена, запрашиваемая партнерами непомерно высока. Скрепя сердце Вы отказываетесь от покупки. Контракт запре​щает Вам использовать раскрытую информацию в течение, скажем, 5 лет. Значит ли это, что на 5 лет Вам следует отказаться от производства Вашей продукции? Ничуть не бывало. Вы снова отправляетесь в дорогу — на поиски технологии, которая была бы Вам по карману. И через 2 месяца появляетесь в офисе бель​гийской фирмы Б, где Вам предлагают... точно такую же технологию тирьям-пам-памции, как и американская, но уже гораздо дешевле. Да еще показывают заявку на бельгийский патент, поданнную полгода назад, не оставляя у Вас сомнений в том, что бельгийцы изобрели свою технологию сами и имеют на нее все права.
Скажете, так не бывает? Еще как бывает! Научный поиск фирмами индус​триально развитых стран зачастую ведется параллельно, редко когда одна науч​но-исследовательская группа опережает конкурентов больше, чем на несколько месяцев, и почти никогда — больше, чем на пару лет. Что же Вам, уважаемый читатель, делать? Примете предложение бельгийцев — рискуете быть судимым американ​цами, и на крупные деньги. Вы ведь планируете использовать технологию, кото​рую Вам конфиденциально раскрыли! Не примете — останетесь в дураках...
Сделаем наш пример еще нагляднее: забудьте о фирме Б и представьте себе, что через те же 2 месяца после провала переговоров с фирмой А, почталь​он приносит Вам очередной выпуск заграничного журнала Ж, издаваемого в Жи​томире. В нем-то Вы и обнаруживаете статью научного сотрудника С, описыва​ющую искомую технологию во всех деталях. Вы созваниваетесь с Житомиром и выясняете, что С изобрел и опробовал ее еще полтора года назад и решил не патентовать, послав вместо этого статью в журнал. Но из-за нехватки бумаги ее напечатали только сейчас... Теперь что скажете, читатель? По всем известным законам данная технология с момента выхода статьи в свет никому не принад​лежит. Ее могут бесплатно использовать все, кто прочел журнал: ваши конкурен​ты на Украине, в России, в США, и даже на острове Пасхи. Только Вы, милостью авторов, не можете под страхом судебного иска со стороны фирмы А.
Законны ли приведенные выше методы приобретения информации? Да — по законам здравого смысла. Абсолютно — если они не противоречат контракту. Как видите, авторы, по-видимому не будучи юристами, весьма вольно и бездумно обращаются с термином «незаконный»... Понятно, оправданно и совершенно за​конно стремление покупателя защитить свои экономические интересы на случай, если секрет, за раскрытие которого он платит, был известен ему еще до начала переговоров, или перестанет являться секретом для других во время действия договора и без какой-либо вины со стороны покупателя. И препятствовать ему в этом, выражаясь языком авторов, «неприемлемо (sic!) и нецелесообразно».
«Прием 8». Здесь много говорить не приходится. При современных темпах развития науки в индустриальных странах любая — даже самая передовая — технология за 3-4 года стареет, а за 5-7 становится анахронизмом. Имеет ли в таких условиях смысл заключать договор о конфиденциальности сроком минимум на 5-7 лет, как советуют авторы? Да еще зная, что если за это время данную технологию кто-то другой самостоятельно откроет или «переизобретет», имея только ваш конечный продукт (reverse engineering) — вероятность чего очень велика — да еще и опубликует ее. Ваше соглашение потеряет силу (см. предыду​щий раздел)? Вам виднее, уважаемый читатель, только помните, что за каждую уступку партнера Вам, скорее всего, придется платить собственными уступками. За продление срока действия договора Вы можете поплатиться, например, умень​шением суммы, выплачиваемой за рассекречивание Вашей информации. Думайте сами, что для Вас важнее.
«Прием 10». Часть статьи договора, приведенная авторами, представляет собой, похоже, неуклюжий русский перевод еще более неуклюжего английского оригинала. Юристов Америки часто ругают — и не зря! — за обилие «легализмов»,

за запутанность и непонятность текста. Здесь мы имeем еще один пример по​добной манеры письма. На сей раз г.г. Солнышкова и Караваев догадались, что означает подобное условие контракта, но не поняли, кому и для чего оно необ​ходимо. Отвечаю: данное положение необходимо обеим сторонам для максимально четкого и полного определения взаимных прав и обязанностей послео передачи конфиденциальной информации.
В самом деле, стороны заключили договор: передача информации на определенных условиях (конфиденциальность и отказ от использования без разрешения) и за определенное вознаграждение. Передача состоялась, информация и деньги сменили владельцев. А дальше что? Обязаны ли продавец и покупатель подписывать контракт на продажу лицензии, т.е. — права использовать получен-ную информацию? Разумеется, нет. Они по-прежному свободны в выборе. Поку- пателю может не подойти товар, а продавцу — условия. В таком случае они спокойно разойдутся восвояси, причем, несостоявшийся продавец вообще не будет иметь никаких обязательств по отношению к несостоявшемуся покупателю, а последний все еще будет связан соглашением о конфиденциальности, но — и только. Вот о чем говорит положение договора, которое авторы статьи с не очень понятной мне иронией назвали «изумительным», и которое опять-таки является обязательным для любого соглашения о конфиденциальности.
Что же касается формулировки о «совместном деле» и «агентском взаимо- отношении», то представьте себе следующую ситуацию. Соглашение подписано. Демонстрация технологии произведена. Начались переговоры, о которых тут же сообщила пресса. В ходе переговоров одна из сторон — скажем, Покупатель (хотя ею может быть и Продавец), предполагает, что дело «на мази», берет тайм-аут и тайно от Продавца заключает с Третьей Стороной, знающей о переговорах из газет, побочный контракт, зависящий от основного. При этом Покупатель представляет Третьей Стороне дело так, что основная сделка состоялась, и он теперь выступает агентом Продавца. После чего основные переговоры благополучно разваливаются.

Теперь Третья Сторона судит и Покупателя, и Продавца. Покупатель защищается, заявляя, что Продавец своим поведением при заключении соглашения о конфиденциальности, во время передачи информации и в ходе последующих пе- реговоров заставил Покупателя поверить, что сделка обязательно состоится. Защита, между прочим, весьма распространенная в спорах о контрактах. Если бы критикуемого авторами статьи условия не было в договоре, ни в чем не повинный Продавец рисковал запутаться в дорогостоящих юридических хитросплетениях. А так — вот оно, не вырубишь топором: никаких общих дел кроме передачи инфор- мации. Соглашение скреплено подписями обеих сторон. То, что авторы со свойственной им «проницательностью» приняли за «обманный прием», на самом доле страхует обе стороны от обмана.
Чуть-чуть о «Приеме 11». Как говорят в Одессе, не скажу за «зарубежом», а в США без пункта, ограничивающего возможность переуступки прав, определяемых контрактом, практически ни одно коммерческое соглашение не обходится...
Можно продолжать отмечать юридические «ляпы» в статье г.г. Солнышковой и Караваева, но нужно ли? С наивной категоричностью и ампломбом невежества авторы направо и налево раздают советы, за которые американский адвокат, не исключено, предстал бы перед судом, выплатил бы истцам — клиентам, которых он подвел, — немалую сумму, и в довершение всего мог бы еще лишиться права практиковать. Воистину, российская практика «неизмеримо шире мировой», раз в России практикуют подобные «специалисты»...
Еще на одном моменте хотелось бы остановиться. Бывают, вероятно, исключения, но как правило, американские бизнесмены в работе с россиянами прибегают к тем же приемам ведения переговоров и формулировкам соглашений, что и в делах с другими партнерами. Эти приемы отрабатывались годами, формулировки оттачивались десятилетиями. Конечно, американцы, как и любой другой на их месте, пытаются добиться односторонних преимуществ. Но они делают то же самое во всех своих переговорах, независимо от того, о кем и о чем переговоры ведутся. Надо лишь внимательно следить за зтим и такие попытки пресекать. Только не следует думать, что любая показавшаяся вам подозрительной статья договора сочинена злокозненными иностранцами с единственной целью — обмануть бедного российского предпринимателя. Проконсультируйтесь со знающим адвокатом, или, по крайней мере, поищите ответ в специальной литературе. Но демонстрируя подозрительность, культивируемую авторами статьи, вы
лишь укрепите в сознании западного бизнесмена стереотип русских, созданный многолетней пропагандой: угрюмых, подозрительных, упрямых и невежественных, одержимых манией преследования параноиков, с которыми нельзя иметь дела... Стереотип, который по признанию многих бизнесменов, ведущих дела в России, подчас не так уж далек от истины...
Впрочем, хватит критики. Цивилизованный мир хочет видеть в России ста​бильного и надежного экономического партнера. Для одного из самых образован​ных обществ на планете не должно составить значительного труда «самообразо​ваться» в области лицензирования. Поэтому, думаю, лучше завершить этот ана​лиз на конструктивной ноте: несколькими самыми общими практическими поже​ланиями (за более подробным «руководством к действию» лучше обратиться к работам названных мною выше юристов).
Если вы являетесь передающей стороной, позаботьтесь о том, чтобы каждая страница передаваемой информации имела штамп «Секретно» или «Кон​фиденциально», каждая дискета, видеокассета — словом, все, что относится к процессу передачи информации, — предупреждало: материал конфиденциален. В случае судебного диспута американский суд обратит особое внимание на то, каким образом каждая из сторон поддерживала конфиденциальность информации.

Оговорите в соглашении, что единственной целью передачи конфиденциаль​ной информации является ее оценка потенциальным покупателем. Такая мера позволит еще на ранней стадии устранить возможность недоразумений.
Добейтесь заключения принимающей стороной контрактов со своими служа​щими, обеспечивающих конфиденциальность полученной информации на период службы и в течение как минимум 2 лет после прекращения служебных отношений. Необходимо также настоять, чтобы допуск к конфиденциальным материалам в компании, получившей их, был строго ограничен теми служащими, работа которых требует ознакомления с вашими материалами.
Не забудьте поставить условием возвращение вам всех переданных матери​алов, если сделка не состоится. Оговорите в соглашении запрет на копирование конфиденциальных материалов: лучше сами предоставьте столько копий, сколько не​обходимо покупателю для оценки вашей информации, но обеспечьте их возврат. Не оставляйте в руках несостоявшегося покупателя ничего, что в дальнейшем могло бы спровоцировать его на нарушение соглашения.
Предложите покупателю исключительный опцион на право покупки на срок, необходимый для принятия решения (месяц, 6 недель и т.д.). Такая мера уверит покупателя в том, что в течение обусловленного срока (пока он будет думать) вы не вступите в переговоры с кем-то другим, а вам добавит денег в кассу, т.к. подобный опцион в США оценивается очень высоко.
Не гарантируйте никаких результатов от использования передаваемой ин​формации. Желание рекламировать свой товар и продать его подороже естес​твенно, но подобная «реклама» может стать опасным бумерангом впоследствии.
Если вы — принимающая сторона, в ваших интересах получить только то, что вам полагается, не больше. Парадоксально? Вовсе нет. Если вы решите купить предлагаемую технологию, то продавец будет не меньше вашего заинтере​сован в эффективном ее использовании на вашем предприятии (отчисления за использование технологии обычно ставятся в зависимость от приносимой ею прибыли или подобных факторов), и раскроет все, что необходимо для ее успеш​ного внедрения. А если нет? Вы обязаны будете воздерживаться от использования раскрытых секретов. Может быть, ученые вашей компании сумеют создать со​бственную технологию, не хуже предложенной, и при том не нарушающую прав продавца. Не лучше ли тогда принять меры к тому, чтобы, если сделка не состо​ится, они могли действовать с развязанными руками?! Учтите, что в случае иска суд истолкует любые сомнения в пользу продавца: чем больше вам было раскры​то, тем меньше вам веры. Создайте своим ученым свободное поле для поиска, не пытаясь узнать слишком много. Для этого строго ограничьте в соглашении «рамки» получаемой технологии и ни в коем случае за них не выходите. Сомне​вающихся отошлю к преценденту — решению аппеляционного суда 6-го федераль​ного округа по иску компании Hall Chemical к корпорации Vitro.
В соглашении о конфиденциальности всегда требуйте от передающей сторо​ны тщательного соблюдения секретности. Обусловьте расторжение соглашения, если информация станет известна третьей стороне без вашего участия. Вы за​платили деньги за конфиденциальную информацию, и если она перестала быть таковой не по вашей вине, обязательство хранить конфиденциальность должно

быть с вас снято. Вы по-прежнему не можете использовать информацию, не уплатив ее за​конным владельцам, но поскольку таковых теперь несколько, вы имеете полное право решать, сделка с кем из них наилучшим образом отвечает вашим интересам.
Потребуйте от передающей стороны гарантии в том, что передаваемая информация дей​ствительно принадлежит ей, и что она возьмет на себя оплату всех расходов в случае, если третья сторона возбудит против вас иск, связанный с владением, использованием и т.п. передаваемой вам информации.
Помните, что право англоязычных стран не накладывает на манеру ведения переговоров никаких этических ограничений. Договаривающиеся стороны не могут использовать прямую ложь, угрозы физической расправы и экономическое давле​ние, все остальное дозволено. Царит философия спорта: правила установлены, все участники находятся в равном положении — так пусть победит сильнейший. Поведение сторон после заключения контракта определяется только тем, что в нем записано, и действующими в государстве законами, а не тем, что «коррек​тно», а что нет (см. Прием 11 в статье г.г.Солнышковой и Караваева). Если ваш адвокат не защитит на переговорах о соглашении ваши права, этого не сделает никто. Следовательно, самое главное — обратитесь к помощи компетентного адвоката, имеющего практику в стране, законодательство которой вы избрали решающим для своего контракта. Причем, выбирайте специалиста именно в об​ласти контрактов, лицензий и передачи технологии — это очень сложная, специ​фичная и быстро меняющаяся сфера американского права.
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