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Аннотация. В предлагаемой статье построена экономико-математическая модель отбора

лицензиара в ситуации, когда лицензиату передается право производить и продавать продукт

под товарным знаком лицензиара. Модель учитывает риск неспособности лицензиата освоить

производство и сбыт лицензионного продукта и затраты лицензиата на освоение технологий

лицензиара. Сформулировано предположение, что величина этого риска и размер этих

инвестиций лицензиара зависят от разницы между ценой лицензионного продукта

и продукта-аналога. Показано, что, вопреки традиционному подходу, лицензиату

нецелесообразно максимизировать разницу между ценой лицензионного продукта

и продукта-аналога.
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1. Постановка проблемы

В настоящее время широкое распространение
приобрела такая форма организации сбыта продук-
ции под своим товарным знаком за рубежом, как
предоставление лицензии на ее производство и сбыт
специализированному производителю (лицензиату),
находящемуся в той стране, которая является новым
целевым рынком для собственника товарного зна-
ка (лицензиара). Специфика этой ситуации состоит
в том, что отношения между лицензиатом и лицен-
зиаром не сводятся к простой сделке по продаже
права на использование интеллектуальной собствен-
ности лицензиара — лицензиат принимает на се-
бя обязательство организовать производство и сбыт
продукта в строгом соответствии с производствен-
ной, коммерческой и маркетинговой политикой ли-
цензиара, в результате чего лицензиат и лицензиар
формируют долгосрочное гибридное партнерство (ко-
торое можно назвать лицензионным партнерством).
Суть гибридного партнерства состоит в том, что от-
ношения его участников нельзя отнести ни к чи-
сто рыночному взаимодействию, ни к отношени-
ям подразделений в рамках единой иерархической
структуры — они занимают промежуточное поло-
жение между ними [21]. Правомерность отнесения
отношений лицензиара и лицензиата к гибридным
можно обосновать тем, что участники лицензионно-
го партнерства, оставаясь юридически независимы-� Статья подготовлена при поддержке Программы фундамен-
тальных исследований НИУ Высшая школа экономики, проект
«Исследование форм и механизмов корпоративной и региональ-
ной технологической кооперации»

ми, фактически реализуют совместный долгосроч-
ный проект по организации производства продукта
под товарным знаком лицензиара на производствен-
ных мощностях лицензиата.

В этих условиях большое значение имеет кор-
ректный выбор партнера по лицензионному согла-
шению (для гибридов вообще типично пристальное
внимание к отбору партнеров [13]). Наиболее оправ-
данным с экономической точки зрения является за-
ключение лицензионного соглашения с тем парт-
нером, сотрудничество с которым способно при-
нести наибольшую прибыль. Однако эта очевидная
констатация недостаточна ни с точки зрения тео-
рии, ни с точки зрения практики, поскольку она
не содержит никаких указаний на то, какой именно
партнер способен принести максимальную выгоду.
Таким образом, возникает потребность в разработ-
ке экономико-математической модели оптимально-
го поведения при отборе партнера по лицензионно-
му соглашению.

2. Анализ публикаций по теме исследования

В существующей литературе проблема разра-
ботки экономико-математической модели выбора
оптимального партнера по лицензионному соглаше-
нию освещения не получила. Основное внимание
специалистов уделялось таким вопросам, как выбор
оптимальной модели взимания платы за использо-
вание этой собственности [8,10,12,14–16,18,20]. Ве-
роятно, это объясняется тем, что проблема распре-
деления выгод от сотрудничества, т. е. создания сти-
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мулов для участников партнерства и предотвраще-
ния морального риска и оппортунистического пове-
дения (а именно на ее решение направлена разра-
ботка оптимальной модели взимания платы за ис-
пользование интеллектуальной собственности) иг-
рает важную роль в современной экономической
теории, и тем самым привлекает основное внима-
ние специалистов по экономико-математическому
моделированию.

Собственно проблема отбора партнера по ги-
бридному сотрудничеству (мы говорим о гибридном
сотрудничестве вообще, а не только о лицензион-
ном партнерстве как его частном случае по двум
причинам — работ по отбору партнера по лицензи-
онному соглашению нам найти не удалось, а про-
блемы отбора партнера по гибридному сотрудниче-
ству во многом схожи для всех разновидностей этого
сотрудничества) рассматривается в первую очередь
не с точки зрения теоретико-экономического об-
основания поведения отбирающей стороны, а под
углом зрения выявления тех критериев, которым
должен соответствовать оптимальный партнер (т. е.
в этом случае подход носит практико-ориентиро-
ванный, управленческий характер) [17] и по аут-
сорсингу [1, 2, 4–7, 9, 11, 22]. Хотя в конечном сче-
те результаты, полученные в этих исследованиях,
и позволяют отобрать партнера по гибридному со-
трудничеству, соответствующего запросам отбираю-
щей стороны, однако их рекомендации описывают
лишь внешнюю сторону проблемы отбора. Иначе
говоря, в них практически не рассматриваются (и,
соответственно, не моделируются при помощи ма-
тематического аппарата) экономические интересы
участников лицензионного партнерства.

3. Формулирование целей статьи

В данной работе нами будет предпринята попыт-
ка построить экономико-математическуюмодель оп-
тимального поведения лицензиата при отборе ли-
цензиара.

4. Основная часть

Для простоты будем рассматривать не сово-
купный доход лицензиата, а доход от продажи од-
ной единицы лицензионного продукта (в предполо-
жении, что объем продаж лицензионного продук-
та в натуральном выражении является постоянным
и не зависит от выбора лицензиара).

В соответствии с традиционным подходом [3],
дополнительная прибыль лицензиата π и лицензи-
ара Π от производства и сбыта одной единицы ли-

цензионного продукта задается следующими фор-
мулами:

π = (1� k) (L� P ) ;

Π = k (L� P ) ,
(1)

где k —доля лицензиара в дополнительной прибыли
лицензиата (как правило, устанавливается лицензи-
аром в зависимости от традиций соответствующей
отрасли и от размера дополнительной прибыли);
L — цена одной единицы лицензионного продукта;
P — цена одной единицы продукта-аналога, произ-
водимого лицензиатом самостоятельно (разумеется,
речь идет не о полном аналоге, а о продукте, близ-
ком по своим техническим, потребительским и мар-
кетинговым характеристикам к лицензионному).

Очевидно, что эта методика имеет смысл толь-
ко при P 6 L. В наших дальнейших рассуждениях
мы будем предполагать, что это неравенство выпол-
няется.

На практике применяется более простая мо-
дель (в своей основе имеющая формулу (1), но более
удобная для использования, поскольку в ней выпла-
ты лицензиата лицензиару привязываются не к до-
полнительному доходу лицензиата, который не все-
гда легко определить на практике, а к выручке ли-
цензиата от продажи одной единицы лицензионного
продукта), в соответствии с которой

Π = rL,

где r — ставка роялти.
Очевидно, что в теории должно выполняться

соотношение

r = k

�
1� P

L

�
.

В этом случае

π = (L� P )� rL = (1� r) L� P . (2)

Согласно формулам (1) и (2), оптимальным партне-
ром с точки зрения лицензиата (при заданной вели-
чине k) является тот, для которого разница (L� P )
максимальна. Фактически оптимальным поведени-
ем лицензиата будет заключение договора с тем
лицензиаром, для которого L = max, и при этом
лицензиат не выпускает соответствующий продукт-
аналог (т. е. P = 0). Однако справедливо ли это
в случае рассматриваемогонами лицензионного парт-
нерства, когда лицензиат не просто использует ли-
цензию в своих интересах, а обеспечивает выпуск
продукта под товарным знаком лицензиара и в стро-
гом соответствии с его техническими, коммерчески-
ми и маркетинговыми предписаниями?

Если P = 0, то это означает, что лицензи-
ат не производит продукт-аналог, т. е. у него нет
компетенций по производству и сбыту собственного
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продукта, аналогичного лицензионному (что равно-
значно отсутствию компетенций и активов, позво-
ляющих организовать производство и сбыт лицен-
зионного продукта). Иными словами, ему придется
с нуля инвестировать в освоение этих компетенций,
что повлечет для него значительные затраты, кото-
рые могут существенно снизить ожидаемый (в со-
ответствии с формулами (1) и (2) доход от реали-
зации лицензионного продукта. Далее, отсутствие
этих компетенций повышает риск того, что лицен-
зиат окажется неспособен организовать производ-
ство и сбыт лицензионного продукта. Наконец, от-
сутствие компетенций (или их низкий уровень) в об-
ласти производства продукта-аналога делают тако-
го потенциального лицензиата непривлекательным
партнером для лицензиара (который заинтересован
не в простом доходе от продажи лицензии, а в орга-
низации производства и сбыта лицензионного про-
дукта в соответствии со своими технологическими
и маркетинговыми стандартами).

Таким образом, для адекватного моделирова-
ния поведения лицензиата при отборе оптималь-
ного партнера необходимо дополнить формулу (1)
(или ее практический вариант (2), что удобнее) по-
казателем затрат лицензиата на освоение производ-
ства лицензионного продукта (приведенных к еди-
нице продукта) и оценкой риска срыва производства
и сбыта продукции под торговой маркой лицензиа-
ра потенциальным лицензиатом (эта оценка должна
быть привязана к разнице в цене между лицензион-
ным продуктом и продуктом-аналогом).

Отметим, что теоретически метод расчета дохо-
да лицензиата (формула (1)) включает в себя при-
рост затрат лицензиата Cl на выпуск нового для него
лицензионного продукта [3] — в этом случае фор-
мула (1) записывается в виде

π = (1� k) (L� P ) + Cl,

Однако зачастую эти затраты не рассматриваются
(в том числе по причине сложности их предвари-
тельной оценки), и для анализа дохода лицензиата
используется формула (1).

В рамках нашего подхода, в соответствии с ко-
торым разница в цене продукта-аналога и лицензи-
онного продукта отражает разницу в производствен-
ных, торговых и маркетинговых технологиях лицен-
зиата и лицензиара целесообразно задать прирост
затрат лицензиата на освоение технологий лицен-
зиара Cl и вероятность ϕ того, что лицензиар смо-
жет освоить эти технологии и приступить к выпуску
и сбыту продукта под товарным знаком лицензиара
в виде функций от цен L и P (точнее — от разницы
между ними).

Логично предположить, что Cl = L при P = 0,
т. е. при полном отсутствии у лицензиата опыта

в производстве продукта-аналога затраты на осво-
ение соответствующих технологий и приобретение
производственных активов в расчете на единицу
продукта будут равны L.

Далее, можно предположить, что при P =LCl=0,
т. е. затраты на ликвидацию технологического раз-
рыва между лицензиатом и лицензиаром отсутству-
ют, поскольку этого разрыва нет.

Наконец,
∂Cl

∂P
< 0,

иными словами, чем меньше разница в цене на про-
дукт-аналог и лицензионный продукт (т. е. чем мень-
ше технологический разрыв между лицензиатом и ли-
цензиаром), тем быстрее убывают издержки лицен-
зиара на сокращение этого разрыва.

Таким образом, в рамках принятых допущений
зависимость прироста затрат лицензиата на ликви-
дацию технологического разрыва от цены на лицен-
зионный продукт и продукт-аналог можно предста-
вить в виде

Cl(P , L) =
L� P

L
(L� P ). (3)

Проделаем аналогичные рассуждения для вероятно-
сти ϕ успешного освоения лицензиатом производ-
ства и сбыта лицензионного продукта:

∂ϕ

∂P
> 0, 0 6 P 6 L,

ϕ (P ) = 1, P = L. (4)

Смысл условия (4) в том, что при равенстве цен
лицензионного продукта и продукта-аналога лицен-
зиат уже владеет всеми производственными, марке-
тинговыми и коммерческими технологиями и ком-
петенциями, необходимыми для организации про-
изводства и сбыта лицензионного продукта, что озна-
чает нулевую вероятность его неспособности обес-
печить производство и сбыт продукта под товарным
знаком лицензиара.

Для упрощения рассуждений можно допустить,
что ϕ(P ) = 0 при P = 0. Это не означает, что лицен-
зиат в принципе не способен освоить производство
лицензионного продукта— речь может идти и о том,
что он не сможет освоить выпуск в сроки, устраи-
вающие лицензиара. В этом случае зависимость ϕ

от L и P можно представить в виде

φ (P , L) =
P

L
. (5)

Наконец, можно предполагать, что лицензиат за-
интересован не просто в максимизации своего до-
полнительного дохода π, а в максимизации сово-
купного дохода от реализации единицы лицензион-
ного продукта πtot , который включает в себя как
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дополнительный доход, получаемый благодаря ис-
пользованию товарного знака лицензиата, так и до-
ход от продажи дополнительной единицы продукта
πadd (этот доход равен доходу, получаемому лицен-
зиатом от продажи продукта-аналога):

πtot = π + πadd = π + αP , (6)

где α- доля прибыли в цене продукта-аналога.
Иначе говоря, полный доход лицензиата от про-

дажи одной единицы лицензионного продукта вклю-
чает в себя две составляющие: лицензионную (обу-
словленную использованием товарного знака ли-
цензиара) и собственную (лицензиат получил бы
этот доход от продажи дополнительной единицы
продукта, даже если бы не пользовался товарным
знаком лицензиата).

В литературе слагаемое πadd при оценке дохо-
да лицензиата от использования лицензии обычно
не рассматривается. Это связано с тем, что, как уже
было сказано выше, этот доход лицензиат получит,
даже не используя лицензию (или, иначе говоря,
даже если лицензиат не станет выпускать продукт
под товарным знаком лицензиара, он может произ-
вести и продать дополнительный объем собствен-
ного продукта-аналога, и получить благодаря этому
доход πadd , умноженный на число дополнительных
единиц продукта). По этой причине традиционно
предполагается, что доход лицензиата складывается
только из лицензионной составляющей.

Однако при анализе лицензионного партнер-
ства такой подход представляется слишком упро-
щенным. Лицензиат приобретает лицензию на вы-
пуск продукта под товарным знаком лицензиара
по причине того, что возможности сбыта дополни-
тельного объема своего продукта ограничены, и ему
необходимо расширить свой портфель. Таким об-
разом, если лицензиат сумеет освоить выпуск ли-
цензионного продукта, то он получит доход πtot ,
если же не сумеет, то он не сможет продать соот-
ветствующий объем собственного продукта аналога,
и не получит доход πadd . По этой причине, по наше-
му мнению, при оценке экономического эффекта,
получаемого лицензиатом благодаря лицензионно-
му партнерству с лицензиатом, необходимо исполь-
зовать не лицензионный доход, а совокупный доход
лицензиата (формула 6).

С учетом формул (2), (3) и (6) в случае успеш-
ной реализации проекта по освоению производства
и сбыта лицензионного продукта

πtot = (1� r) L� P � L� P

L
(L� P ) + αP =

= P � rL� P 2

L
+ αP . (7)

Если же лицензиат не смог освоить производство
и сбыт лицензионного продукта, то можно предпо-
ложить, что его потери равны затратам на ликви-
дацию технологического разрыва (в расчете на одну
единицу лицензионного продукта при заранее за-
планированном объеме выпуска):

πtot = �L� P

L
(L� P ) . (8)

С учетом формул (5), (7) и (8) ожидаемый совокуп-
ный доход лицензиата πexp равен

πexp =
P

L

�
P � rL� P 2

L
+ αP

����1� P

L

��
L� P

L
(L� P)

�
. (9)

Задача формулируется следующим образом: необхо-
димо найти лицензиара с такой стоимостью лицен-
зионного продукта L

� , которая позволяла бы по-
тенциальному лицензиату, выпускающего продукт-
аналог по заданной цене P, получить максимальный
ожидаемый доход πexp (формула 9).

Найдем точки экстремума функции πexp (L) (по-
скольку цена продукта-аналога считается заданной,
т. е. постоянной, можно рассматривать зависимость
размера ожидаемого дохода лицензиата только от це-
ны лицензионного продукта). Опустив промежуточ-
ные выкладки, определим, что

dπexp

dL
=

2P 2

L2
� αP 2

L2
� 1. (10)

Анализ формулы (10) показывает, что точками экс-
тремума функции (9) будут

L = �P
p
2� α.

Отбрасывая из соображений здравого смысла зна-
чение L = �P

p
2� α, находим, что значению L =

= P
p
2� α соответствует максимум функции (9).

5. Выводы и перспективы

дальнейших исследований

Таким образом, вопреки традиционному пред-
ставлению (выраженному формулами (1) и (2)), ли-
цензиату невыгодно максимизировать разницу меж-
ду ценой лицензионного продукта и продукта-ана-
лога, так как рост этой разницы ведет как к увеличе-
нию инвестиций в освоение технологий лицензиата,
так и к повышению риска провала проекта по орга-
низации производства и сбыта лицензионного про-
дукта.
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Это означает, что описанное нами лицензион-
ное партнерство направлено не столько для переда-
чи технологий от лицензиара к лицензиату, сколь-
ко на организацию выпуска продукта под товар-
ным знаком лицензиара с минимальным риском для
участников такого партнерства.

Вероятно, можно осторожно предположить, что
лицензиат (для которого выполняется соотношение
L = P

p
2� α) фактически уже обладает всеми тех-

нологическими компетенциями и производствен-
ными активами, необходимыми для выпуска лицен-
зионного продукта, а разница в цене лицензионного
продукта и продукта-аналога обуславливается в пер-
вую очередь наличием в цене лицензионного про-
дукта премии за бренд. Таким образом, величина

M = P
p
2� α� P = P

�p
2� α� 1

�
соответствует размеру премии за бренд, включенной
в цену лицензионного продукта.

Дальнейшие исследования могут быть направ-
лены на моделирование оптимального поведения
лицензиата при другом виде функции вероятности
ϕ (P , L) успешной реализации лицензионного парт-
нерства.

Литература

1. Горяинов А. Н., Галкин А. С. Алгоритм выбора клиен-
та перевозчиком // Коммунальное хозяйство горо-
дов, 2008. С. 337–344. Доступно онлайн по адресу:
http://eprints.kname.edu.ua/5730/ Проверено 03.05.2013.

2. Давыдкин Е. В., Назаров Д. М. Оценка эффективно-
сти передачи бизнес-процесса на аутсорсинг // Из-
вестия Уральского государственного экономического
университета, 2011. №4. С. 62–69.

3. Инновационный менеджмент: Концепции, многоуров-
невые стратегии и механизмы инновационного раз-
вития / Под редакцией В.М. Аньшина, А. А. Дагаева.
М.: Дело, 2007. 584 с.

4. Козин М.Н. Интегральная модель выбора поставщика
товаров и услуг с учетом фактора риска // Поволжский
торгово-экономический журнал, 2010. №1. C. 11–18.

5. Курбанов А. Х. Методика оценки эффективности де-
ятельности сторонних организаций, привлекаемых в
рамках аутсорсинговых контрактов // Фундаменталь-
ные исследования, 2012. №6–1. C. 239–243.

6. Макарова И. В. Совершенствование функционирова-
ния и развития предпринимательских сетей. Автореф.
дисс. на соиск. . уч. степ. канд. экон. наук. М.: Мос-
ковский государственный индустриальный универси-
тет, 2012.

7. Оревинин В. Н. Оценка и выбор поставщика в систе-
ме управления материальными ресурсами промыш-
ленного предприятия: методический аспект. Автореф.
дисс. на соиск. уч. степ. канд. экон. наук. Ярославль:
Ярославский государственный университет им. П.Г.Де-
мидова, 2007.

8. Ming-Chung C, Jin-Li H, Gwo-Hshiung T.DecisionMaking
on Strategic Environmental Technology Licensing: Fixed-
Fee versus Royalty Method // International Journal of
Information Technology and Decision Making, 2009. V. 8.
Iss. 3. P. 609–624.

9. Zedan H., Skitmore M. Contractor selection using multi-
criteria utility theory: an additive model // Building and
Environment, 1998. V. 33, Iss. 2–3. P. 105–115. Available
online at: http://eprints. qut.edu.au/4439/. Accessed on
12.12.2012.

10. Hytцnen H., Jarimo T., Salo A., Yli-Juuti E. Markets
for Standardazed Technologies: Patents Licensing with
Principle of Proportionality // Technovation, 2012. V. 32.
Iss. 9–10. P. 523–535.
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