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Dako

Dako blev grundlagt i 1966 af den danske
leege Niels Harboe og er i dag globalt ferende
inden for vevsbaseret kraeftdiagnostik. Syge-
huse og forskningslaboratorier verden over

anvender Dakos viden, reagenser, instrumen-
ter og software til at stille praecise diagnoser
og finde frem til den mest effektive behand-
ling af kraftpatienter.

Byg broer med dine opfindelser

Ideer og ny teknologi skal bruges til at bygge
broer til andre virksomheder, lyder filosofien fra
dansk-amerikanske Dako, der er globalt forende
inden for veevsbaseret kreeftdiagnostik.

Taenk pé dine [P-rettigheder som bjelker. Enten
kan du bruge dem til at rejse et hojt hegn, der
beskytter din virksomhed mod udefrakommen-
de, eller du kan legge dem ned og bygge broer
til virksomheder, du ensker at samarbejde med.

Sadan lyder filosofien bag den dansk-amerikan-
ske diagnostikvirksomhed Dako, der i deres IP-
strategi velger at bygge broer, fordi det skaber
storre vaekst for bade dem selv og deres samar-
bejdspartnere, ligesom kunderne far bedre pro-
dukter.

”Det gaelder om at @&ndre tankegangen fra, at
man beskytter sin viden, til at man benytter sin
viden. Nar du deler dine rettigheder og ideer,
skaber du langt hurtigere veekst i markedet, end
hvis du er alene om at udvikle,” forklarer Tom
Briscoe, der er IP-strateg hos Dako.

Indgér innovationsaftaler selv med konkurrenter
For at opbygge en stilling som innovationsleder
og for at skabe sa meget vaekst i branchen som
muligt, indgar Dako gerne licensaftaler eller
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forskningspartnerskaber. Hvis det giver god
forretningsmaessig mening, indgar Dako endda
aftaler med selv sine nermeste konkurrenter om
rettigheder, der tilherer Dakos vigtigste kerne-
omrader.

”Pa sigt giver det langt storre markedsfordele at
vare innovationsleder. Du skaber mere vaerdi
for dig selv, dine investorer og samarbejdspart-
nere - og for dine kunder, idet du kan udvikle
dine produkter langt hurtigere, nar andre er med
til at skabe innovationen. Samtidig far du mu-
lighed for at benytte deres ideer i dit produkt,”
siger Tom Briscoe.

Kortsigtet strategi kan veere destruktiv

Men ingen roser uden torne. Det er ikke altid,
at de virksomheder, der henvender sig til Dako
reelt ensker at udveksle viden.

”Vi blev kontaktet af en konkurrerende virk-
somhed, som foregav, at de ville tilbyde os ’en
af deres mest vardifulde teknologier’. Men un-
dervejs i forlebet fornemmede vi, at de blot ville
have os til at betale licens for en teknologi, vi
allerede benyttede, og som var almen kendt.”

I stedet for at skabe et steerkt samarbejde om
innovation métte Dako pludselig ud i en slas-
kamp om rettigheder, som endte med, at Dako
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fik medhold i, at deres praksis var i orden, mens
konkurrenten devaluerede sit eget patent.

”Det var en trist sag, for virksomheden ville
bestemt have vearet en interessant samarbejds-
partner for os pd en rekke omréder. Men ved
at de kun fokuserede pé at handhave deres
rettigheder 1 stedet for at skabe falles innova-
tion, endte de med at braeende broer i stedet.”

Etablerer ’idea management team’

Senest har Dako etableret et sdkaldt "idea ma-
nagement team’, som anvender et scorings-
system til at screene de mange ideer og tek-
nologier, virksomheden bliver tilbudt. Dako

Syv parametre afgor vaerdien
af en idé for Dako

Passer ideen ind i Dakos forretnings-
strategi her og nu og pa sigt?

Passer ideen ind i portefaljen af Dakos
eksisterende og gnskede teknologier?

Hvor godt vil teknologien kunne integreres
i Dakos nuvaerende og planlagte lgsninger?

Hvordan vil ideen tilfare veerdi for Dakos
kunder? Enten skal teknologien gore det
muligt at stille en diagnose hurtigere
eller gore den mere praecis.

Hvor hurtigt kan det bevises, om ideen
er teknisk mulig? Tager det et ar? Ti ar?
Malet er en balanceret portefalje af ideer,
som kan eksekveres pa henholdsvis kort

og lang sigt.

Deler opfinderen eller virksomheden
samme gnske om at samarbejde
om vaekst?

Tror Dako, at opfinderen eller virksom-

heden kan bidrage positivt til at udvikle
ideen?
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overvejer derefter at indgéd samarbejde eller
aftale med en virksomhed eller opfinder, hvis
ideen opnar en hgj score. Der er dog en serlig
forudsatning for et samarbejde:

“Det er vigtigt, at begge parter forstér, hvor-
dan en opfindelse kan skabe gensidig vakst.
IP er virksomhedens dna. Uden viden — ingen
virksomhed. Derfor skal din IP-strategi vere
en vigtig del af din forretningsplan. Jo bedre
du kan dokumentere, at den viden, du har,
er bade unik og vardifuld for markedet, des
mere interessant er du at samarbejde med,”
konkluderer Tom Briscoe.
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Pa IP-Handelsportal far du indblik i mulighederne ved handel med rettigheder. IP-Handelsportal er udviklet af
Patent- og Varemcerkestyrelsen og er i vidt omfang teenkt som et forarbejde til modet med din IP-radgiver. Har du
sporgsmdl til brugen af IP-Handelsportal, er du altid velkommen til at kontakte kundecenteret pa 4350 8301.



