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Verkauf von Patenten nach China:
Was ist dabei zu beachten?

Immer mehr deutsche Unternehmen verkaufen ihre Technolo-
gien samt Patenten an chinesische Unternehmen oder an ihre
eigene Tochtergesellschaft beziehungsweise ihr Joint Venture in
China. Oft werden die Patente auch nur in China verkauft und
in seltenen Fillen weltweit. Doch wann ist ein solches Geschaft
fiir deutsche Unternehmen sinnvoll und worauf muss dabei be-

sonders gachtet werden?

Warum wollen chinesische Unternehmen Patente kaufen? Dass

Chinesen beziehungsweise chinesische Unternehmen an deut-

scher Technologie interessiert sind, ist nicht neu. Der klassische

Weg der Technologie-Ubertragung ist eine Lizenzierung (Lizenz-

vertrag). Es gibt jedoch drei wichtige Griinde, warum chinesische

Technologienehmer einen Kauf der Patente der Lizenzierung

vorziehen:

® Zundchst mochten sie sicherstellen, dass sie allein die iiber-
tragende Technologie in China nutzen und weiterentwickeln
diirfen. Typische Lizenzvertrage verbieten oft die Weiterent-
wicklungder Technologie durch den Lizenznehmer und bieten
keinen ausreichenden Schutz. Auch eine Alleinlizenzierung fiir
China lasst sich theoretisch durch kleine Abdnderungen der
Technologie umgehen. So kdnnen andere chinesische Unter-
nehmen weiterhin dielizenzierten Produkte im Ausland kaufen
undnach Chinaimportieren. Solche Importe lassensich jedoch
unterbinden, wenn das chinesische Unternehmen die Patente
fiir China besitzen sollte.

® Dartiber hinaussind viele chinesische Kdufer von Patenten bor-
sennotierte Unternehmen oder Privatfimen, die kurz vor dem
Borsengang stehen. Da der Kauf der Patente (Vermogensgegen-
stinde) in der Bilanz aktiviert wird und keine Kosten darstellt,
wiéhrend die Lizenzgebiihr (Kosten) den Bilanzgewinn vermin-
dert, sind chinesische Kdufer an dem Patentkauf interessiert,
um den Aktiondren/Anlegern gegeniiber ein besseres Bild des
Unternehmens darstellen zu kénnen.

® Und last but not least: In China besteht die Moglichkeit, einen
sogenannten Hightech-Status zu beantragen, was zu einer Re-
duzierung der Kdrperschaftssteuer von 25 auf 15 Prozent fiihrt.
Die Erteilung des Hightech-Statuses setzt aber voraus, dass das
Unternehmen Patente besitzt. Das ist ein Grund, warum viele

ausldndische Unternehmen ihre Patente in China an ihre chi-
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nesische Tochtergesellschaften oder Joint Ventures verkaufen.
Diedeutschen Unternehmen melden die Patentein Chinadann
einfach direkt unter dem Namen ihrer chinesischen Tochter
oder desJoint Ventures an und »verschenken«quasi die Patente
an die chinesische Niederlassung. Das ist steuerrechtlich nicht
erlaubt und bei einem Joint Venture auch unklug, weil dieses

jadem deutschen Unternehmen nichtallein gehort.

Wann ist ein Verkauf von Patenten sinnvoll? Wann bietet es sich
fiir deutsche Patent- und Technologie-Inhaber an, anstatt einer
Lizenzierung einen Verkauf der Patente nach China anzustreben?
Diese Frage ist einfach zu beantworten, wenn eine Lizenzierung
bereits besteht: Der Verkauf ist gegeniiber einer Lizenzierung von
Vorteil, wenn die Einnahmen durch den Patentverkauf den (ab-
gezinsten) Barwert der erwarteten zukiinftigen Lizenzeinnahmen
ubertrifft. Aufgrund der obengenannten drei Griinde ist das fast
immer der Fall.

Wenn bisher keine Lizenzierung besteht, das deutsche Unter-
nehmen jedoch selbst in China tdtig ist, dann kann der Gewinn
durch die Patente ermittelt werden und daraus ist es wiederum
moglich, den Barwert der zukiinftigen Gewinne zu berechnen.
Der Patentverkauf muss logischerweise mehr einbringen als die-
ser Barwert.

Wenn weder eine Lizenzierung noch eine eigene Geschéftsta-
tigkeit in China besteht, sollte zundchst ein realistischer Business
Plan fiir eine eventuelle eigene Produktion in China erstellt wer-
den (das heif3t, die Patente werden in China selbst verwertet), um
daraus wiederum den Barwert als Entscheidungskriterium zu er-
rechnen. Die Betonung liegt hierbei auf »realistisch«, denn viele
Unternehmen lassen sich von der »China-Euphorie«beeinflussen
und berechnen hiufig ein zu hohes Markt- und Gewinnpotenzial.
Es ist empfehlenswert, fiir die Erstellung des Business-Plans die
tatsdchliche Entwicklung vergleichbarer deutscher Unternehmen

in China als Vorlage zu nehmen.

Worauf ist beim Verkauf besonders zu achten? Sollte sich ein

Unternehmen zum Verkauf von Patenten in China entscheiden,

muss es folgede drei Punkte besonders beachten.

® Beijeder Anfrage zu einem moglichen Patentverkauf gilt es zu-
néchst zu priifen, ob das chinesische Unternehmen solide und
die Anfrage ernsthaftist. Es gibtleider viele chinesische Firmen,
dievorgeben, deutsche Technologien und/oder Patente kaufen

zu wollen, nur um die deutsche Fabrik besichtigen zu kdnnen
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oder um lediglich ein Einladungsschreiben fiir eine private Reise nach Europa bekom-
men zu kénnen.

® Der héufigste Streitpunkt ist die Einschatzung des Absatz- beziehungsweise Marktpo-
tenzials in China fiir die Patente. Deutsche Unternehmen neigen bei solchen Streitig-

keiten dazu, eine dritte Partei fiir Wert-Gutachten oder Marktforschung einzuschalten.

Chinesische Unternehmen sind zunehmend an interntionaler Technologie interessiert. Mit
dem Erwerb von Patenten ehréhen sie auch ihren Marktwert vor Bérsengéngen.

Von dieser Vorgehensweise ist grundsdtzlich abzuraten. Es gibtin China zwar Instituti-
onen, die auf die Bewertung von Technologien und Patenten spezialisiert sind, deren
Ergebnisse lassen sich aber hdufig durch die chinesischen Kdufer manipulieren. Die
Erfahrungen haben gezeigt, dass die chinesische Seite grundsatzlich das auf diese Weise
ermittelte »realistische Markt- und Absatzpotenzial« nicht akzeptiert.
Stattdessen hat sich in der Praxis die Festsetzung eines weiteren Entgeltes, wenn der
zukiinftige Absatz des chinesischen Kdufers die urspriingliche Erwartung tibertrifft, als
sinnvoll erwiesen.

® Internationalistes iiblich, bei Deals zum Verkauf von Patenten einen Treuhdnder zwi-
schenzuschalten, um das Interesse beider Seiten zu schiitzen. Das heif$t der Kdufer zahlt
zuerstdas Entgeltan den Treuhdnder. Im Anschluss tibertragt der Verkaufer die Patente
an den Kaufer, und schlieflich zahlt der Treuhdnder den Verkaufer.
Daesin Chinajedoch Devisenkontrollen gibt, funktioniert diese Vorgehensweise nur,
wenn sich der Treuhdnder auflerhalb Chinas befindet. Ansonsten besteht die Gefahr,
dass der deutsche Verkdufer das Geld gar nicht oder nur nach erheblichen Abziige be-

kommt.

Fazit. Der Verkauf von Technologien und Patenten von deutschen Unternehmen nach
China hat in den vergangenen Jahren zugenommen. Solch ein Verkauf ist vor allem
dann fiir deutsche Unternehmen mit Technologien beziehungsweise Patenten sinnvoll,
wenn sie {iber ein grofRes Marktpotenzial in China verfiigen, selbst aber nicht in China

investieren konnen oder wollen. B




