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1 Bakgrund

Caset i Sports of Kings tar sin utgangspunkt i en teknisk och immaterialrattslig konflikt
mellan tva aktorer i en hogteknologisk bransch: Willowisp Technologies (nedan Willowisp)
och Omnipot Business Inventions (nedan O.B.I). Tvisten ror réttigheterna till, och
anvindningen av, en avancerad teknologiplattform bendmnd Wintermute, bestdende av
integrerad mjukvara, firmware och hardvaruprotokoll for nitverks- och

berdkningsinfrastruktur.

Willowisp dr ett mindre, innovationsdrivet teknikbolag vars affarsmodell bygger pa
utveckling och kommersialisering av egenutvecklad teknik. Wintermute utgor bolagets
centrala immateriella tillgdng och ar resultatet av langvarig forskning och betydande
investeringar. Tekniken har potentiell betydelse for effektivisering av databehandling och
nétverksstyrning och beddms ha ett betydande marknadsvérde, bdde som proprietér teknologi
och som mgjlig open-source-10sning. Willowisp befinner sig samtidigt i en anstrangd
ekonomisk situation, vilket gor bolaget sérskilt kinsligt for intrdng i dess immateriella
rattigheter och beroende av att kunna kapitalisera pd Wintermute.

O.B.I ér en visentligt storre och resursstarkare aktdor med omfattande teknisk kapacitet och
marknadsndrvaro. Bolaget har i sin verksamhet anvant teknik som enligt Willowisp i allt
vasentligt motsvarar Wintermute. Av utredningen i caset framgar att O.B.I utvecklat en
prototyp bendmnd “Dwarf Star”, vilken innehdll hard- och mjukvarukomponenter som starkt
paminde om Wintermute. Prototypen patriffades av en Willowisp-forskare pa en
teknikkonferens, markt med orden "Omnipot” och "Dwarf Star”, vilket gav upphov till
misstankar om att O.B.I hade fatt tillgang till, och utnyttjat, Willowisps teknologi.

Karnfragan i tvisten dr huruvida O.B.I genom reverse engineering, analys eller annan form av
efterbildning otilldtet utnyttjat Willowisps immateriella rittigheter. Willowisp havdar att
O.B.1 1 praktiken kopierat eller nédra imiterat centrala delar av Wintermute, vilket — om det ar
korrekt — utgdr patent- och/eller upphovsrittsintrang samt potentiell obehdrig anvandning av
foretagshemligheter. O.B.I position bygger pa att bolaget antingen utvecklat tekniken
sjalvstindigt eller att anvdndningen inte traffas av Willowisps réttigheter.

Tvisten kompliceras av flera faktiska och réttsliga omstdndigheter. For det forsta finns en
prognos om att Willowisp med hog sannolikhet skulle vinna en patenttvist rorande
Wintermute. For det andra visar teknisk-ekonomiska bedomningar att ett forsok fran O.B.I att
“uppfinna runt” Wintermute — det vill sdga utveckla en funktionellt likvirdig 16sning utan
intrang — skulle kosta cirka 3,5 miljoner euro och ta omkring tva ar, med betydande risk for
misslyckande. Detta indikerar att Wintermute utgdr en teknologisk flaskhals av reellt vérde.

Vidare finns en komplikation kopplad till patentets giltighet. En nyckelforskare bakom
Wintermute publicerade tidigt en artikel om uppfinningen i en obskyr japansk vetenskaplig

tidskrift innan patentansdkan ldmnades in. Mycket fa personer kidnde till denna publikation,



men om den anses utgora nyhetshinder kan den paverka patentets styrka. Denna omsténdighet

skapar ett latent réttsligt riskelement som bada parter méste forhalla sig till.

Mot denna bakgrund uppstod en dubbel problematik. Dels behovde parterna hantera det
forflutna — det vill sdga fragan om O.B.I tidigare beteende utgjorde ett intrang och vilken
kompensation som 1 sd fall var rimlig. Dels fanns ett kommersiellt intresse av att reglera
framtiden genom ett licensavtal som mojliggjorde fortsatt anvindning av Wintermute under
kontrollerade former.

Tvisten ledde darfor till tvé parallella avtalsprocesser: ett forlikningsavtal, avsett att slutligt
reglera alla ansprék hinforliga till tidigare pastatt intrang, och ett licensavtal, avsett att skapa
ett langsiktigt och kommersiellt hdllbart ramverk for O.B.I fortsatta anvdndning av
teknologin.

Mot denna bakgrund inleddes forhandlingar dar Willowisp, som den mindre och ekonomiskt
svagare parten, sokte bdde ekonomisk kompensation for det forflutna och ett licensuppligg
som sdkrade langsiktigt varde fran Wintermute, medan O.B.I strivade efter rittssékerhet,
kommersiell flexibilitet och tillgang till teknologin utan oproportionerliga begriansningar.

1.1 Vart uppdrag

Vért uppdrag som representanter for Willowisp gick ut pa att skydda Willowisps immateriella
rattigheter till teknologin Wintermute och att hantera det pastddda intrdnget pa ett strategiskt
och affirsméssigt héllbart sétt. Detta innebar att vi dels skulle férhandla fram en forlikning
som slutligt reglerade O.B.Is tidigare anvindning av teknologin, eliminerade réttslig osikerhet
och sékerstéllde rimlig kompensation, dels att parallellt strukturera ett licensavtal som
mdjliggjorde fortsatt anvéindning av Wintermute under villkor som bevarade Willowisps
kontroll, virde och ldngsiktiga handlingsutrymme. Detta for att kunna rddda bolagets

ekonomiska framtid.

Uppdraget kriavde att vi balanserade en 1 grunden stark juridisk position mot Willowisps
faktiska ekonomiska sérbarhet, samtidigt som vi hanterade den tydliga asymmetrin i resurser
och forhandlingsstyrka gentemot O.B.I.! Var roll var dirmed inte enbart att driva en strikt
rattslig linje, utan att agera som strategiska ombud som kombinerade juridisk precision med
affarsmissigt omdome for att sékra bade en rittvis 16sning av det forflutna och en hallbar
avtalsstruktur for framtiden.

!'I praktiken var asymmetrin inte lika pataglig som teorin ger upphov till, bdda grupperna var dir for att
forhandla och foretagets teoretiska dominans aterspeglades inte da uppldgget var sddant att grupperna kénde sig
tvungna att ingd avtal.



2 Forberedelse

Forsta steget till en bra forhandling ar att veta vad man ska forhandla om... Kristoffer
Schollin kursansvarig tillika undervisningsledare tog darfor initiativ till att presentera klassen,
bestaende av de olika grupper som ska férhandla emot varandra, med insikter i vilka
bestimmelser licensavtal brukar innehélla och syftet bakom dessa. P4 sd sitt hade vi frdn
borjan redan ett hum om forhandlingens struktur och vad vi kommer behdva reglera i vira
avtal. Det var nyttigt att fa en inblick i vilka fragor man kan behdva reglera da detta annars ar
nagot som endast branschinsikter och véldigt tydliga partsviljor frén erfarna foretagsledare
brukar kunna ge en indikation om.

Nir vi fick ta del av caset fick vi information om att vi dr en betydligt mindre part 4n vér
motgrupp och kommer darfér behdva vara mer kreativa i hur vi hanterar forhandlingen.
Denna insikt dr nagot vi lutade in pé rétt hart och helt klart paverkade forhandlingen, om det

nu var negativt eller positivt kommer jag aterkomma till senare i texten.

Min grupp var dverens om att vi har en hog ambitionsnivd i detta forhandlingsspel vilket var
till stéd 1 gruppens dynamik, det var inga konflikter avseende vara médl med forhandlingen
eller hur mycket alla var redo att bidra till det gemensamma arbetet, vilket gjorde processen
friktionslds. Det mesta av var energi kunde ga till att planera och forbereda infor motet med
motgruppen.

Caset utgick frén en teknologileverantdr (min grupp) som hade utvecklat ett avancerat
mjukvaru- och hérdvarusystem, vilket en annan aktor (var motpart) bade anvénde i sin
verksamhet och enligt omsténdigheterna delvis hade utnyttjat pa ett satt som potentiellt
utgjorde immateriella intrdng. Detta skapade en dubbel problematik: dels méste parterna 16sa
och reglera tidigare beteende (“misconduct”), dels insag vi att det finns férdelar med att
forhandla fram ett fungerande licensavtal for fortsatt anvédndning av teknologin, da vi sag

potential i att véxa i en marknad vi ensamt inte kunde penetrera.

Viér initiala analys fokuserade pa att separera forlikningsfragorna frén licensieringsfragorna,
eftersom dessa tvé delar styrs av olika logiker. Forlikningsdelen handlade om ansvar,
kompensation och framtida riskhantering, medan licensdelen handlade om vérde, kontroll,
forutsdgbarhet och kommersiella incitament. Genom att behandla dem som separata spér
kunde vi strukturera férhandlingen tydligare och undvika att kompensationsfragor
sammanblandades med licensvillkoren. Dessutom insdg vi att motparten formodligen kdnner
till véra ekonomiska svérigheter och om vi presenterar och reglerar intrdnget innan vi tar oss
an licensavtalet behdver vi inte ”ge oss” 1 vissa forlikningsdelar for att fa fordelar i
licensavtalet, da vi egentligen inte langre har ett konkret incitament att ingd ett licensavtal

(som motparten kénner till).



Vi visste att motparten skulle vilja ingd ett avtal pa plats, darfor valde vi att strategiskt forma
ett avtalsforslag som i forvdg innehdller avtalspunkter som kan fungera som motespunkter dir
vi kan ga igenom avtalet tillsammans for att forhandla fram ett resultat som vi dr Gverens om.
Detta giller bade forlikningen och licensavtalet. Detta kunde dessutom ge oss en fordel 1
forhandlingen d4 man inte behover argumentera for att inkludera klausuler, snarare lagger
man bordan pd motparten att argumentera emot klausuler. Som svagare part ar detta ett rent
psykologiskt knep for att skifta bordan, en skicklig och erfaren motpart inser detta, de har koll
pa sin position och medveten om att de kan styra narrativet. Men var bedomning var att vir

motpart sannolikt inte skulle inse detta och spela in i vir “falla”.

Dessutom ténkte vi att om vi nar en forlikning innan vi paborjar licensforhandlingen kan vi
dven avvidpna motparten genom att séiga att vi har ett gemensamt mal och pa sa sitt kanske
komma undan med vissa formuleringar som vid forsta anblick verkar rimliga tills man forstéar
att de egentligen gynnar oss mer &n motparten.

En annan grundldggande taktik var att 6verbelasta motparten med punkter som for oss &r helt
irrelevanta och som vi kan sldppa utan att behova tinka pa det, men genom att behova lagga
tid pa att diskutera givetvis innebdr att vi tar bort fokus fran delar som ar mer vésentliga. Vad
detta kan vara for punkter aterkommer jag till senare.

2.1 Varroll

I forhandlingsspelet intog vi rollen som foretrddare for ett teknikbolag med starka
immateriella tillgangar men begransade ekonomiska resurser. Var funktion var ddrmed inte
bara att driva en juridisk position, utan att agera som strategiska representanter for ett bolag
vars ldngsiktiga dverlevnad och utvecklingsmdjligheter stod pa spel. Rollen innebar ett ansvar
att bade skydda bolagets rittigheter och samtidigt viga affirsmédssiga realiteter mot juridiska
mdjligheter. I praktiken innebér detta att en foretrddare for ett bolag i en sddan situation maste
kunna kombinera rittslig precision med afférsstrategiskt omdome, dir varje eftergift, varje
formulering och varje taktiskt utspel kan fa direkta konsekvenser for bolagets framtida
handlingsutrymme.

Samtidigt vilar ett tydligt samhilleligt ansvar pa den som agerar i denna typ av roll.
Forhandlingar om immateriella réttigheter paverkar inte endast de direkt inblandade parterna,
utan ocksa marknadsstrukturer, konkurrensférhallanden och incitamenten f6r innovation. Det
staller krav pd att agerandet praglas av ett visst matt av ansvarstagande, dven nér
forhandlingen dr hérd. Att utnyttja motpartens svagheter kan vara legitimt i ett affarsjuridiskt
sammanhang, men det bor alltid ske med medvetenhet om grinsen mellan strategisk
skicklighet och osakliga pétryckningar. En foretrddare bor darfor undvika att vilseleda genom
rena osanningar, skapa réattsligt ohallbara konstruktioner eller medvetet driva motparten till
beslut som bygger pa missforstand av centrala forutséttningar.



Rollen forutsétter ocksé en forméga att anpassa sitt forhallningssétt efter situationen. I vissa
skeden krévs fasthet och tydlig maktpositionering for att skydda bolagets intressen. I andra
lagen kan transparens, lyhordhet och samarbetsvilja vara mer effektivt for att na ett hallbart
resultat. En ansvarstagande foretrddare maste darfor kunna rora sig mellan dessa positioner
utan att forlora vare sig trovérdighet eller integritet. I grunden handlar rollen om att balansera
tre parallella ansvar: lojaliteten mot det egna bolaget, respekten for motparten som legitim
aktor och medvetenheten om de bredare konsekvenser som avtalslosningar inom

innovationsratten faktiskt far.

2.2 Forlikningsavtalet

Innan vi 6verhuvudtaget kunde paborja en meningsfull licensforhandling behdvde vi hantera
den del av caset som rorde det tidigare intranget och det potentiella skadestdndsansvaret.
Detta var en logisk och kronologiskt nédvéndig utgdngspunkt: sa ldnge frdgan om tidigare
“misconduct” hingde dver parterna fanns ingen stabil grund att bygga ett 1dngsiktigt
licensforhallande p. Det var dérfor centralt for oss att separera forlikningsfrdgorna fran
licensdelen och att se dem som tva skilda férhandlingsspér, styrda av olika logiker och med
olika syften.

Forlikningsavtalet rorde framfor allt tre omréden:

1. om tidigare beteende utgjort ett intrang eller annan otillaten anviandning av teknologin,
2. vilken kompensation eller riskférdelning som var rimlig, och
3. hur framtida osékerheter och potentiella réttsprocesser skulle neutraliseras genom avtalet.

Det stod snabbt klart for oss att en forlikning inte bara handlade om pengar, utan om att
eliminera osdkerhet. Vir motpart var betydligt storre, resursstarkare och hade sannolikt storre
processuell uthéllighet &n vi. Samtidigt visste vi, utifrén casets fakta, att vi trots allt hade en
relativt stark materiell position i en potentiell domstolsprocess. Nyckeln var darfor att utforma
ett forlikningsavtal som gav oss en proportionerlig kompensation utan att motparten
uppfattade detta som ett aggressivt forsta drag.

Vi inség tidigt att motparten sannolikt skulle forsoka anvénda ett klassiskt argument mot oss:
att de hellre gér till domstol &n att acceptera vara krav, eftersom var ekonomiska situation gor
det svért for oss att finansiera en langvarig process. For att avvépna detta redan fran start
utvecklade vi dirfor en strategisk motberittelse. Vi valde att pdsta att deras storsta konkurrent
hade gétt med pé att finansiera en eventuell domstolsprocess.



Effekten av detta var dubbel. Dels underminerade det deras mojlighet att anvénda “vi ses 1
domstol”-argumentet som ett forhandlingsvapen, eftersom vi plotsligt inte langre framstod
som den ekonomiskt svaga parten. Dels skickade det signalen att tvisten faktiskt ar vérd
nagot, till och med for en konkurrent vilket i sig forstarkte vart sakliga forhandlingslédge.

Pé sé sitt kunde vi neutralisera deras hot om process, utan att behdva gé in 1 ndgon egentlig
diskussion om skadesténd eller véra faktiska resurser.

2.2.1 Syftet med att separera forlikning fran licensforhandlingarna

En annan strategisk komponent var att hantera forlikningen forst for att avvdpna motparten
infor licensforhandlingen. Vi rdknade med att de med kdnnedom om vér ekonomiska
situation, kunde misstinka att eller forlita sig pa att vi var beroende av att nd en
licensuppgorelse. Genom att istédllet inleda forhandlingen med forlikningsfrdgorna kunde vi
signalera oberoende, om intranget reglerades och neutraliserades fanns det inget uppenbart
behov for oss att inga ett licensavtal. Detta skapade en psykologisk fordel infor nésta steg av
forhandlingen, eftersom motparten d inte kunde anvénda var ekonomiska situation som
hévstang. Var forhoppning var att motparten inte inser att detta r en naturlig konsekvens av
att forlika forst och dérav gar med pa det.

2.2.2  Centrala fragor i forlikningsdelen

Viért avtalsforslag infor forlikningen var darfor utformat for att uppmuntra parterna att ’ga
igenom” texten tillsammans. Genom att ligga in flertalet punkter som naturliga
diskussionspunkter kunde vi styra motet in i gemensam avstimning av strukturen, snarare dn
att omedelbart behdva forsvara substantiella krav. Samtidigt gjorde denna metod att vi kunde
rama in forlikningen som ett problemldsande och samarbetsinriktat forsta steg, vilket gav oss

ett mer gynnsamt forhandlingsklimat nér licensférhandlingarna inleddes senare.

Vi identifierade ocksa ett taktiskt vérde i att inkludera flera forlikningspunkter som framstod
som hérda krav, men som 1 praktiken var helt ovdsentliga for oss och enkla att ta bort.
Poidngen var att skapa utrymme for ’enkla vinster” for motparten. Genom att ldgga in
klausuler som vi visste att de aldrig skulle acceptera kunde vi lata dem forhandla bort dessa
och ddrigenom kénna att de gjorde framsteg — trots att vi inte gav upp négot av reellt virde.?

Ett tydligt exempel var véir formulering om ett detaljerat erkdnnande av intrang, dir vi
specificerade allt fran publikationer till upplagor och exakta krav pd utformningen. Vi visste
redan frén borjan att den typen av offentlig admission var en icke-starter, men den fyllde sin

funktion: den drog forhandlingen bort frén motpartens ursprungsposition, skapade diskussion

2 Bygger pa Concession theory, Se: Thompson, L., 2015. The Mind and Heart of the Negotiator. 6th ed. Boston:
Pearson Education.



kring ndgot for oss oviktigt, och kunde sedan “’sldppas” som en eftergift i utbyte mot att vi
fick igenom viktigare villkor eller en hogre ekonomisk kompensation.

Slutligen bedémde vi att forlikningsavtalet behovde innehélla vissa centrala kontroll- och
riskfordelningsmekanismer, exempelvis regler om framtida non-challenge av vara réttigheter,
eventuella kompensationsnivder vid avtalsbrott och tydliga granser for parternas ansvar. Vér
avvigning var att &ven om motparten potentiellt kunde misstdnka att vi inte ar fullstindigt
transparenta kring den japanska publikationens betydelse, s ligger bevisbordan hos dem och
risken for oss att inkludera en non-challenge-klausul var diarfor begransad. Detta gav oss
ytterligare stabilitet infor de efterfoljande licensforhandlingarna.

2.2.3 Formella och juridiska fragor

En central del av var forlikningsstrategi bestod i att ta fram ett ekonomiskt resonemang som
kunde legitimera vér prissittning utan att vi behdvde ga in 1 en skadestandsdiskussion, ndgot
vi redan frén borjan bestimt oss for att undvika. Eftersom caset angav att vért bolag befinner
sig 1 en akut finansiell kris och behdver antingen 2,5 miljoner EUR for att hantera sina
kortsiktiga kostnader eller 5 miljoner EUR for att 6verleva tills marknaden vénder, behdvde vi
ett trovérdigt sétt att visa for motparten varfor en hog engéngsbetalning inte bara var rimlig
utan ocksa rationell.

Dérfor analyserade vi de mojliga intdkter som teknologin skulle kunna generera om vi valde
att open-sourca den. Enligt caset skulle en open-source-lansering generera en 6kad omsattning
om 2-5 miljoner EUR per &r i vér ena division. For att géra beddmningen hanterbar valde vi
att arbeta med genomsnittet, 3,5 miljoner EUR per éar, vilket 6ver en tiodrsperiod innebar att
vi skulle skapa cirka 35 miljoner EUR i ackumulerade extraintikter.

Denna kalkyl gav oss ett objektivt ankare. Teknologin har ett alternativvirde (opportunity
cost) pa cirka 35 miljoner EUR 6ver tid om vi inte licensierar den utan istéillet open-sourcar.
Utifrén detta kunde vi formulera en prissattningsstrategi dir vi placerade vart initiala
forlikningskrav pa 25 miljoner EUR, vil under vért berdknade alternativutfall, men tillrackligt
hogt for att skapa forhandlingsutrymme. Detta later véldigt genomténkt men i sjdlva verket
slingde nagon av oss ut en riktigt hog siffra som vi forsokte motivera i efterhand.

Det ar viktigt att understryka att vi inte berdknade skadestand enligt traditionell
intrangsdoktrin och vi hade heller inga planer pé att ga in i en sadan diskussion. Tvirtom ville
vi aktivt undvika att hamna 1 ett resonemang om “damages”, eftersom detta skulle kunna leda
till tekniska bevissvarigheter, diskussioner om patentets giltighet och bevisproblematik kring
intrangets omfattning.

I stillet valde vi att rama in diskussionen som en alternativkostnad:



“If we do not settle, our rational alternative is to open-source the
technology, which yields X. If you want exclusivity and peace,
the price must reflect that opportunity cost.”

Pa detta sétt blev vart ekonomiska resonemang bade enkelt, affarsméssigt och juridiskt
ofarligt, samtidigt som det gav oss en smoking gun som kunde anvéndas for att motivera en
hog forlikningsniva utan att vi behdvde hota med skadestand eller konkretisera intrdngets

omfattning.

Sammanfattningsvis fungerade forlikningsdelen som:

« en nddvindig juridisk stddning av det forflutna,

* en riskneutraliserande mekanism,

» en strategisk grund for att avvdpna motpartens potentiella forhandlingsfordelar,

* och en psykologisk omramning som gjorde att licensférhandlingen kunde starta pa mer
jamlika premisser.

Det var alltsa bade en praktisk och en taktisk nddvandighet att placera forlikningen fore
licensen, vilket ocksa forklarar varfor vi strukturerade avtalen i tvd separata dokument och tva
skilda forhandlingssteg.

2.3 Licensavtalet
2.3.1 [IP-struktur och digandefragor

Vi identifierade att en av de centrala punkterna var skillnaden mellan background och
foreground IP, vem som &ger vad och hur vidareutvecklingar ska hanteras. Eftersom
motparten redan gjort vissa egna modifieringar av tekniken var det avgérande att faststilla att
background IP tillhor licensgivaren, definiera hur foreground IP uppkommer och reglera hur
grant-backs, gemensamt dgande eller delad nyttjanderitt ska gélla.

Men samtidigt visste motparten sannolikt inte att vi kénner till deras vidareutveckling. Genom
att definiera background och foreground IP pé det sitt vi gor ar det ocksa svart att utldsa att
deras befintliga vidareutveckling faller inom ramen for background IP vilket da enligt vart
forslag ska tillfalla oss.

2.3.2 Licensens omfattning (Field, Territory, Scope)
Vi kartlade att vér viktigaste kontrollmekanism 1ag 1 licensens begriansningar:
field-of-use — vilken typ av verksamhet motparten far anvinda tekniken 1,

territory — geografisk rickvidd, dir vi 6vervidgde olika taktiska sitt att styra forhandlingen,
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scope — om licensen omfattar software, firmware, hardvaruprotokoll, m.m.

Det stod tidigt klart att motparten ville ha bredare rittigheter &n vad som var kommersiellt
rimligt for oss, vilket formade var forhandlingsstrategi. Vi valde ocksa att baka in vért forslag
1 definitionskapitlet for att det finns en mdojlighet att motparten inte ldser detta sa noggrant och
formulerade territoriet pa ett sétt som gor det svart att forsta att vi vill exkludera EU men
samtidigt legalt omdjligt att tolka pa ett annat sitt.

Vid utformningen av licensens omfattning i frdga om territorium, exklusivitet och
anvindningsomrade uppstod dven konkurrensrittsliga dvervidganden. Avtalsvillkor som
inskrénker parternas handlingsfrihet p&d marknaden kan i vissa fall utgora
konkurrensbegridnsande samarbete enligt artikel 101 FEUF, sérskilt om de paverkar handeln
mellan medlemsstater.

I vért fall innebar bdde EU-exkluderingen, den sole license-liknande strukturen samt vissa av
vara non-go-around-klausuler potentiella konkurrensréttsliga risker. Samtidigt bedomde vi att
avtalet sannolikt omfattas av teknologidverforingsundantaget (TTBER), eftersom licensen
avser faktisk teknisk know-how, inte ett kartellsamarbete.

Detta illustrerar tydligt hur kommersiellt attraktiva avtalslosningar ibland stér i direkt
spanningsforhdllande till konkurrensréttens grundldggande syfte: att skydda marknadens
funktionssétt snarare dn enskilda aktorers 1onsamhet. Detta var ndgot vi var tvungna att
forhalla oss till vid utformningen av avtalet da en allt for stor snedvridning riskerar att

bedOmas vara otillaten.

2.3.3 Royaltystruktur och ekonomiska incitament

Vi analyserade olika mojliga ersattningsmodeller och identifierade flera tankbara strukturer,
allt fran fastprisuppldgg, antingen som en klumpsumma eller férdelade 6ver tid 1 form av ars-,
ménads- eller veckovisa betalningar, till Ildpande royaltybaserade modeller. De senare kunde 1
sin tur antingen knytas till verksamhetens totala omsattning eller enbart till den omséttning
som &r direkt hinforlig till den licensierade teknologin. Vi dvervigde dven floor royalties for
att sékerstélla en garanterad miniminiva, samt eventuella milestone-betalningar kopplade till
tekniska eller kommersiella framsteg.

Efter att ha vigt alternativen landade vi 1 att foresla en royaltystruktur. For att skapa
forhandlingsutrymme presenterade vi initialt ett krav pd ”det storre av 50 % av teknologins
omsittning eller 5 % av verksamhetens totala omséttning”. Eftersom vi visste att ingen part
realistiskt skulle acceptera att verksamhetens hela omséttning 1&g till grund for royaltyn,
fungerade detta som ett strategiskt ankare. Vi lade dessutom till floor royalties for att ha d&nnu
ett moment att forhandla om. Det gjorde att motparten kunde kinna att de ”vann” nigot

genom att forhandla bort omsittningsroyaltyn och floor royaltien, vilket i sin tur 6kade
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sannolikheten att de skulle acceptera en hdgre procentsats kopplad till teknologins omséttning

dn de annars hade gjort.

Detta var alltsd en medveten framing-mekanism, genom att ldta motparten argumentera emot
verksamhetsroyaltyn flyttades fokus bort fran sjdlva procentsatsen, atminstone i det inledande
skedet. Nar diskussionen sedan vil kommer till storleken pa royaltyn for teknologin kommer
motparten redan mentalt uppe pa plus”, vilket skapar gynnsammare forutsittningar for oss.
Vi behover dirmed inte trycka sdrskilt hart for att fa igenom en hogre niva dn vad som annars
hade varit mgjligt. Denna metod bygger pa vad forhandlingsteorin beskriver som
ankringseffekten, det vill sdga att ett forsta numeriskt bud tenderar att sétta den psykologiska

referensramen for hela den fortsatta forhandlingen.?

Siffrorna vi valde var dessutom medvetet extrema. Det innebar en viss risk: om motpartens
egna berdkningar lag alltfor langt ifran véara kunde de potentiellt uppleva vara krav som
oseridsa och vilja avsluta forhandlingen. Efter att ha utvérderat situationen insdg vi dock att
den risken 1 praktiken var 14g. Vi ar studenter i ett pedagogiskt 6vningsmoment, inte
representanter for faktiska bolag med verkliga affarsintressen, kédnslomissiga investeringar
eller organisatorisk prestige pa spel. De mjuka virden som normalt kan leda till irrationella
beslut, sasom stolthet, lojalitet eller rddsla for att ”forlora ansiktet” dr dérfor i princip
franvarande. Darmed kunde vi ta ut svingarna betydligt mer &n i en verklig forhandling utan
att riskera ett faktiskt avbrott i processen. Siffrorna var inte heller grundande i ndgon sérskild
ekonomisk utrdkning. Vér plan var att, om motparten fragade om berdkningsunderlaget, helt
enkelt luta oss mot argumentet att tvé parter som delar pd en teknologi rimligen ocksa bor
dela pa virdet den genererar. Vi visste dessutom att teknologin enligt caset forvantas skapa
omkring 90 miljoner kronor i branschintékter Gver en tioarsperiod. Genom en strategisk — och
nagot kreativ — tolkning kunde vi dérfor peka pa vara 35 miljoner (open-source-berdkningen)
som “’strax under hélften” av detta virde. Med andra ord, om open-source-alternativet redan
ger oss nistan halva kakan — dr det logiskt att ett exklusivt licensupplédgg bor motivera dnnu
hogre erséttning — eftersom det eliminerar konkurrens och 14ter motparten behélla hela

marknaden.

En central fraga kopplad till royaltymodellen var hur intékter skulle rapporteras och verifieras.
Det ledde oss naturligt vidare till fragor om audit-réttigheter, rapporteringsrutiner och
sanktioner vid under-rapportering — mekanismer som ar helt avgérande for att sdkerstilla att
ersdttningsmodellen fungerar i praktiken.

Eftersom dessa punkter inte var nagot vi egentligen ville ldgga tid pé i forhandlingen valde vi
att formulera dem mycket neutralt och balanserat 1 vart avtalsutkast. Vi var medvetna om
risken att motparten, som en reaktion pa att vi varit harda pa andra punkter, skulle forsoka
gora dven audit-fragan till ett forhandlingsmoment fOr att sétta press pa oss. En sddan

3 “Anchoring”, Se: Tversky, A. & Kahneman, D., 1974. Judgment under Uncertainty: Heuristics and Biases.
Science, 185(4157), pp.1124—-1131.
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fordndring 1 dynamiken hade kunnat leda bort fokus frén de frdgor som var strategiskt

viktigare.

Vér plan var darfor enkel: om motparten valde att problematisera audit-ritten skulle vi bemota
det med ett sakligt argument — om de inte har nagra planer pa att undanhalla intdkter, finns det
heller ingen anledning att motsétta sig rimlig insyn. Som royaltybaserat upplagg kraver vi
mdjlighet att verifiera siffrorna; utan det kan vi inte sikerstélla att vi far den del av intikterna
som tillkommer oss. Genom att halla oss till detta rationella resonemang kunde vi bade

forsvara var position och undvika att audit-frdgan véxte till ndgot storre &n nodvéndigt.

2.3.4 Riskhantering och ansvar

Vi insag att vi behover reglera potentiella avtalsbrott och infora tydliga vitesklausuler for att
slippa svara skadestandsberdkningar. For oss var det ocksa viktigt att ha med en “’non-
challenge clause” som skulle forhindra framtida patentangrepp. Vi visste att en sadan klausul
inte skulle halla om vi inte fullt ut informerade motparten om det vi kénner till. Men efter en
noggrann avvigning landade vi att motparten kommer ha svarigheter att bevisa vad vi kidnner

till och inte och dérfor sd avsldjade vi inget och valde att ha med klausulen @nda.
Detta var viktigt for att skapa stabilitet for framtida samarbete.

En annan viktig del i var strategiska planering var att reglera hur kostnader kopplade till
patentets skydd, framtida réttsliga processer och eventuella tvister skulle hanteras. Eftersom vi
redan visste att motparten ar visentligt mycket storre dn oss — ungefédr hundra ginger sett till
omsittning — var det centralt att skapa en modell som bade framstar som rimlig och
forutsdgbar, men som i praktiken innebér en minimal ekonomisk belastning for var del. Vi
valde dérfor att skriva in en klausul som innebér att parterna ska dela pa dessa kostnader
proportionerligt i relation till respektive parts omséattning. Pa sa vis tar bdda parter ansvar,
men fordelningen speglar deras faktiska storlek. Effekten &r att vir ekonomiska exponering
blir marginell, samtidigt som vi kan argumentera for att modellen dr objektiv, rittvis och
bygger pd kommersiell realitet. Detta gav oss bade ett skydd mot framtida kostnadstoppar och

ett ytterligare verktyg i narrativet om ett balanserat och 1dngsiktigt samarbete.

2.3.5 Forbud och kontrollmekanismer

En annan central del var att forhandla fram begrénsningar som skyddar licensgivarens teknik
exempelvis forbud mot reverse engineering, forbud mot att licensen anvinds for att studera
och skapa egen teknologi som inte gor intrdng och dédrav inte utnyttja licensen. Detta var
sarskilt viktigt eftersom vir ambition var att knyta den ekonomiska kompensationen till
royalties, vilket krdver att licensen faktiskt utnyttjas. Dessutom funderade vi kring regler om
destruktionscertifikat, forbud mot sub-licensing och villkor for termination och post-

termination rights.
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Detta var sdrskilt viktigt eftersom motparten redan hade en prototyp ("Dwarf Star").

2.3.6 Governance- och samarbetsstrukturer

En central del av var forhandlingsstrategi var att utveckla ett omfattande avsnitt om
governance och samarbetsstrukturer. Under analysfasen identifierade vi att ett stort antal
potentiella samarbetsmekanismer i praktiken var helt kostnadsneutrala och riskfria for oss att
erbjuda. Dessa punkter krdvde minimala eller inga faktiska dtaganden fran vér sida, innebar
inga betydande implementationkostnader och gav inte motparten nigra réttigheter som kunde
forsdmra var forhandlingsposition.

Just darfor bedomde vi att dessa samarbetsstrukturer kunde anvédndas strategiskt. Som den
mindre parten hade vi mycket att vinna pa att knyta oss ndrmare deras organisation. Ett sadant
samarbete skulle ge oss insyn i deras tekniska utveckling, skapa strukturer for gemensamt
kunskapsutbyte och ge oss mdjligheten att pa sikt identifiera deras nyckelkompetenser och
ingenjorer, personer som potentiellt kan vara vardefulla for oss att rekrytera i framtiden.
Samtidigt riskerade vi inget, eftersom samarbetsformen inte band oss till kostsamma

investeringar eller exklusiva ataganden.

Det fanns dven en taktisk dimension. Genom att introducera ett omfattande och detaljrikt
governance-kapitel, med ménga underpunkter och processer, skapade vi en
forhandlingsmaissig tyngdpunkt som drog uppmérksamhet bort fran andra, f6r oss betydligt
viktigare avtalsvillkor. Om motparten fastnade 1 diskussioner om dessa cirka tjugo punkter —
vilka for oss var relativt betydelselosa — minskade risken att de lade samma energi pa att
pressa oss 1 de mer ekonomiskt avgdrande delarna av avtalet.

Dessutom gav samarbetsstrukturerna oss mojlighet att signalera good faith och en genuin vilja
till 1angsiktigt partnerskap. Detta lag i linje med den Overgripande strategin: att bygga ett
narrativ om gemensamma maél och dmsesidig utveckling, samtidigt som vi i realiteten
designade strukturerna pa ett sitt som gav oss oproportionerligt mycket strategiskt varde i
relation till hur liten del av den ekonomiska kakan vi faktiskt far.

Sammanfattningsvis fyllde governance-kapitlet tre funktioner samtidigt:

e Det kostade oss 1 princip inget att erbjuda.

e Det gav oss potentiellt mycket strategisk information och framtida mgjligheter.

e Det fungerade som ett forhandlingsverktyg som forskot fokus frdn mer kénsliga
punkter.

2.3.7 Avtalsstruktur och juridisk teknik

Utover de mer substantiella delarna av avtalet identifierade vi dven ett antal formella och
juridiska fragor som behovde regleras for att skapa forutsebarhet och undvika framtida
friktionsytor. Syftet med detta arbete var att sikerstilla tydlighet i hur ansvar, sekretess,
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tvister och frihetsgrader ska hanteras, sérskilt eftersom bada parter har starka kommersiella

intressen och samarbetet riskerar att generera komplexa gransdragningar.

Vi analyserade forst vilken lag och vilket forum som &r strategiskt mest lampligt. Detta var
centralt eftersom valet av rittsordning paverkar hur avtalet ska tolkas och vilka mojligheter
som finns vid tvister. Vi landade dock 1 att ingen av oss ér tillrdckligt bekvdma med Fransk
eller Italiens rétt (som tydligen dr mer fordelaktig i immaterialrittsliga hinseenden) for att vi
ska reglera avtalet i enlighet med dessa rittsordningar. Vi landade darfor i att vi foreslar
Svensk ritt.

Vidare diskuterade vi sekretessens omfattning och varaktighet. Eftersom avtalet innehéller
tekniska detaljer, affarsmodeller och potentiellt kénsliga utvecklingsplaner behovde vi skapa
stabila ramar for vad som far delas, hur information ska skyddas och hur ldnge parterna ar
bundna av tystnadsplikt. Detta géller utover de samarbetselement som parterna avser att
etablera — sekretessen éar alltsa ett separat skydd for de mest integritetskansliga aspekterna av
relationen.

Vi tog dven stéllning till ansvarsbegransningar, for att undvika oproportionerligt ansvar vid
exempelvis indirekta skador eller ren formogenhetsskada. P4 samma sitt diskuterades om och
hur force majeure, assignments (Overlatelse av avtalet), severability (giltighet &ven om en
klausul faller bort) och entire agreement (att avtalet ersétter alla tidigare diskussioner) skulle
inforas. Dessa klausuler syftar till att minimera risken for oklarheter, ofoérutsedbara hiandelser
eller framtida tolkningskonflikter.

Sammanfattningsvis fyllde de formella punkterna en viktig funktion i helheten: de skapade
skyddsmekanismer och forutsdgbarhet runt samarbetet samtidigt som de minskade risken for
att sma oklarheter skulle véxa till storre konflikter ldngre fram. Genom att reglera dessa
aspekter tydligt kunde vi ldgga en stabil juridisk grund som kompletterar de mer strategiska
och kommersiella delarna av avtalet.

2.4 Faktakorten

I vért case hade vi fatt tillgéng till sex faktakort. Dessa kort kunde presenteras narsomhelst
under forhandlingen och kunde anvédndas som ett sitt att etablera sanningar som inte gar att
argumentera emot. Vi var medvetna om att motparten hade sina egna faktakort och var darfor
forsiktiga med att ldgga for mycket tid och energi pa att strukturera och forsokte hela tiden
fundera ut vilka kort de kan ha och hur vi dé kan kontra dem.
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Vara kort bestod av foljande fakta:
1. LEGAL FORECAST (Highly accurate)

“In a patent infringement lawsuit regarding the Wintermute, Willowisp Technologies would
eventually win against OBL.”

2. TECHNOLEGAL FORECAST (Accurate)

“‘Inventing around’ Wintermute (developing independent, substitutable hardware and
software) would cost the developer around €3,5M and take two years. There are substantial
challenges in predicting all factors of this process and therefore always a risk that such a

project could fail entirely.”

3. WORLD FACT (Verified)

“The key researcher on the Wintermute project published an article about the invention in an
obscure Japanese science journal, before filing for a patent.

Extremely few people know of this fact.”

4. WORLD FACT

“The majority of stocks in the company Willowisp are privately owned by the original
Willowisp founders who are extremely loyal to their company.”

5. DOCUMENTED FACT

“A researcher at Willowisp found hardware and software that ‘seemed like a blueprint of the
Wintermute’ in a prototype network-switch from OBI. She got the prototype at a Computer
Convention from a drunk employee at the OBI exposition booth.

The prototype is marked with the words: ‘Omnipot’ and ‘Dwarf Star’.”

6. MARKET FORECAST (Accurate)

“Releasing Wintermute as Open Source technology would lead to an increased growth in
Wintermute technology improvement and increase market share and annual revenues in the

Willowisp GolgoSoft division by 2—5 ME, after a two-year period.”
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Vi anség att kort nummer 3 inte &r till var fordel 1 forhandlingen, utan skulle fungera som en
sista utvdg om forhandlingarna &r néra pé att falla. Som ett sétt att fA motparten tillbaka in 1
spelet. Kort nummer 4 forstod vi inte riktigt relevansen av, sé vi undvek att skapa ndgon
strategi kring den om inte ndgon av motpartens argument eller faktakort inte gér den relevant,
vi var helt enkelt pa tarna gillande det kortet.

Avseende kort 1, 2, 5 och 6 tyckte vi att dessa kort var hogst relevanta for olika stadier 1
argumentationen. Kort 1 tillsammans med kort 5 skulle anvéndas néstan direkt ndr motparten
gér in pa substantiella argument kring om detta &r intrang eller inte, sd vi ville anvédnda kortet
som ett sétt att undvika att argumentera kring intrang eller ej och gé direkt pé
forlikningsforhandlingarna. Nu i efterhand kan man séga att det var 6verflodigt att ta upp kort
5 som snarare kunde sparas till licensféorhandlingarna om de borjar diskutera background IP.
Kort 2 skulle vi anvinda om motparten borjade diskutera mojligheterna for dem att utveckla
det sjdlva, det blev vart méitt for deras alternativkostnad och ett sitt att skjuta ner potentiella
argument. Kort 6 var da vart ess i rockdrmen, denna skulle vi endast avsldja om de borjar
ifragasitta vara berdkningsmodeller for licensieringen.

2.5 Lagsta grinser

Vi ansdg det viktigt att vara 6verens om hur gt vi dr redo att g& och vilka avtalspunkter vi
var redo att sldppa. Eftersom vi var medvetna om vad vi behdver for att Gverleva forstod vi att
2,5 miljoner totalt borde vara var absoluta ldgsta grins. Men eftersom vi hade lagt oss s pass
hogt 1 forslaget tankte vi att detta néstan var sjéalvklart att vi skulle uppna. Detta var dock ett
svart overvigande da vi visste att motparten pa grund av denna diskrepans i vért behov (2,5-5
miljoner EUR), formodligen lag vildigt lagt i jamforelse. Som tidigare ndmnt ténkte vi inte att
detta skulle vara ett faktiskt problem, da de verkliga ekonomiska mekanismerna bakom
forhandlingen inte var s starka utan det handlar mer om att alla vill na en forlikning och ett

avtal fOr att gora fardigt uppgiften. Sa detta var ndgot vi utnyttjade till vir fordel.
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3 Forhandlingen

3.1 Forvantningar och Forhandlingsuppligg

Infor sjdlva forhandlingen var vi relativt nervosa. Vi utgick ifran att motparten skulle komma
in tufft, anvédnda kort vi inte forutsett och forhandla som ett stort bolag utan egentligt behov
av ett avtal med oss. Vi forberedde oss dirfor pa att behova motivera varfor en forlikning var
rimlig och varfor licensiering lag i badas intressen.

Planen var tydlig:

e Dela ut vart fardigformulerade forlikningsavtal, fa det signerat eller &tminstone
genomdiskuterat,

o Forst dérefter presentera licensavtalet, med fokus pa samarbetsstrukturer och
Omsesidig nytta.

e Vi hade utskrivna versioner av bada avtalen och avsag att kontrollera rummet och

ordningen i vilken dokumenten introducerades.

3.2 Ett oviantat antiklimax

Niér forhandlingen vil borjade visade det sig snabbt att vara farhagor inte besannades.
Motparten ville omedelbart arbeta i ett gemensamt dokument dér vi l6pande noterade
overenskommelser, vilket delvis storde vér plan att forst ldgga fram fardiga avtal. Vi
accepterade detta i hopp om att 4nda kunna skapa ett naturligt tillfdlle att lyfta vara egna
dokument.

Till var forvaning inledde motparten med:
V1 ér hér {or att diskutera ett licensavtal.”

Detta var fel av tva skéil. For det forsta stimde det inte — ingenstans 1 caset stod det att detta
var anledningen till att vi bjudit in till métet. For det andra innebar det att deras priméra
intention framstod tydligt, vilket gav oss ett tydligt taktiskt utgdngslage som vi forsokte
utnyttja.

Vi svarade dérfor tydligt att forhandlingen forst maste hantera deras intrdng och frdgan om
kompensation. Samtidigt positionerade vi oss som Oppna for licensiering efter att en
forlikning uppnatts. En strategisk “good faith”-signal som senare gav oss spelrum i
licensvillkoren.

Hir fick vi ocksd mojlighet att presentera vart forlikningsavtal. Vi rackte over vara tva
utskrivna exemplar och erbjod oss att limna rummet si att de kunde diskutera internt.
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3.3 Motpartens Reaktion pa Forlikningsforslaget

Niér vi dtervinde mottes vi av mild forvirring och en reaktion som visade att de inte véntat sig

ett fardigskrivet avtal pa tio sidor. Deras invdndningar var fa, endast tva punkter:

e Forlikningssumman (25 miljoner EUR) ansédg de vara for hog.

e ”Admission of guilt’-klausulen kunde de inte acceptera.

Att de inte lyfte fler frdgor 6verraskade oss nagot och bidrog till att genomgéngen blev
forhéllandevis okomplicerad.

Diskussionen gled snabbt mot erkdnnandefrdgan. Vi visste att denna klausul var taktiskt
placerad; ett medvetet “dyrt” krav som vi kunde sldppa i utbyte mot négot vardefullt. Vi
foreslog darfor kompromisser kring antalet publikationer i tidningar, men holl kvar principen
tills vi kunde byta bort den mot nagot annat.

3.4 Hot om Domstol — Vir Respons

Motparten forsokte pressa oss genom att hota med domstol. De visade ett kort som angav att
processen skulle ta tva ar och att ingen av parterna under tiden fick anvénda tekniken. Vi
kontrade med kort som visade att vi skulle vinna tvisten. De slog tillbaka genom att hdvda att
vi saknar finansiella resurser att driva en tvaarig process, ett argument vi véintat oss. Da
anvinde vi var forberedda bluff: Att deras storsta konkurrent, AtlaCorp, var beredd att
finansiera tvisten. De synade bluffen genom ett eget kort som visade att sannolikheten var
endast 50 %. Detta hade vi inte riknat med och stod plotsligt i ett underldge och behovde
agera snabbt. Vi kom pa foljande plan: ”Skulle AtlaCorp inte finansiera processen, open-
sourcar vi tekniken. D4 forlorar ni alla era konkurrensférdelar medan vi dnda véxer”. Detta
accepterades av motparten och samtalet gick vidare, nu med ett underforstitt antagande om att

intrang faktiskt skett, vilket var psykologiskt viktigt for vir framtida argumentation.

3.5 Taktiska Byten och Slutlig Forlikning

Diskussionen fortsatte fram och tillbaka. Till slut kunde vi slédppa “admission of guilt” i utbyte
mot en klausul 1 licensavtalet dar motparten atar sig att std for samtliga framtida juridiska
kostnader kopplade till patentforsvar, en mycket virdefull punkt.*

Nar samtalet atergick till ersdttningen lade motparten forst ett bud pa 3 miljoner EUR, vilket
redan l&g 6ver var miniminiva (vi behdvde 2,5 miljoner for att klara vara kortsiktiga
problem). Vi fortsatte forhandla uppét, och med hjilp av vara opensource-berdkningar
landade vi slutligen pa 6 miljoner EUR, fullt tillrdckligt for vara behov.

4 Se bilaga 1, kommentar till p. 10.7

19



Vi fick avtalet signerat efter att ha gatt igenom det punkt f6r punkt. Motparten hade inte
reagerat sdrskilt pa vare sig vara hoga vitesbestimmelser eller skrivelser i var future non-
challenge clause. Vi trodde att det sistndmna skulle kunna vicka fragetecken om varfor vi vill
ha med en sddan klausul och att vi da skulle kunna vicka misstankar om patentets svagheter.

3.6 Overgang till Licensforhandlingen

Nar licensdelen borjade var vi redan mycket ndjda, néstan skuldmedvetna 6ver hur vél
forlikningen géatt. Detta gjorde oss lugnare, mer tillmotesgaende och bittre forberedda pa att
sélja in samarbetet.

Vi presenterade licensavtalet och maskerade vara intressen bakom en positiv berittelse om
samarbete, know-how och langsiktigt partnerskap.

Samma struktur som tidigare. Vi lamnade rummet, motparten ldste och sedan paborjades
forhandling punkt f6r punkt.

3.7 Ny Framging: Licensavtalet

Motparten uttryckte att avtalet var for langt och att de ville skriva ett nytt tillsammans. Vi
vigrade, med motiveringen att vi redan hade gett dem gott om tid att 1dsa och att genomgéng
punkt-for-punkt var ett battre alternativ.

Nir vi klistrade in hela avtalet i deras dokument hoppades vi att vissa kénsliga klausuler
skulle slinka igenom. Vid genomgéngen valde motparten att hoppa 6ver hela
definitionskapitlet med kommentaren att det “bara var definitioner”.

Vi invinde inte mot detta. I definitionskapitlet hade vi ndmligen placerat:
— Field of Use
— Territory

— Scope

Niér kapitlet hoppades 6ver innebar det att var foreslagna EU-exkludering trots att EU dr vér
primdra marknad, inte diskuterades ndrmare. Senare 1 forhandlingen framgick dessutom att
motparten utgatt ifran att verksamheterna inte 6verlappade, vilket enligt var uppfattning inte
stimde. Vi hade inte rdknat med att detta skulle passera utan ndrmare provning, och i en
verklig forhandling hade en saddan oklarhet sannolikt behdvt hanteras betydligt mer 6ppet. I
just denna 6vningskontext blev det dock en effekt av hur genomgéngen strukturerades.

Vi fastnade som Onskat pd oviktiga punkter sasom avtalsperiod. Motpartens forslag blev fem
ar, vilket dven var vart mal, sa vi accepterade om vi samtidigt kunde sdkra en omforhandling
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efter tre dr. Vi tankte inte speciellt mycket pa mojligheterna till forléngning, vi hade forstatt
det som att teknikens forvéantade livslangd stréckte sig till 3-5 &r, varfor vi inte bemddade oss
med att férhandla om nagon forlangningsmdjlighet.

Vi gick vidare till royaltyn sist, vid en tidpunkt da alla var patagligt trotta, vilket ocksa 1ag 1
linje med hur vi hade planerat att strukturera forhandlingen. Diskussionerna tog vid, och efter
hot om att lamna rummet (vilket har storre psykologisk effekt efter fem timmars
forhandlingar)’ landade vi pa 5 %, vilket var deras maximala mandat. Att ligga
ersittningsfragan sist nér alla parter var mentalt trotta foljer vad forskningen beskriver som
decision fatigue, dar beslutsfattare tenderar att acceptera samre villkor efter ldng kognitiv
belastning (Baumeister et al.; Malhotra & Bazerman).

3.8 Slutresultatet

Sammanfattningsvis innebar resultatet ett betydande vérde i relation till vart ursprungliga
minimibehov. Samtidigt blev det tydligt att detta utfall delvis var en funktion av en
obalanserad forberedelsenivd mellan grupperna och av att vi drev en ovanligt hard linje for att
vara en utbildningssituation. Den insikten blev minst lika viktig som sjélva siffrorna. Vi
lamnade forhandlingen med vad som enligt vara berdkningar motsvarar cirka 17,5 miljoner
EUR i vérde, trots att vart minimibehov var 5.

Utifrén casets ramar framstar det som ett mycket gynnsamt utfall for var del, men ocksé som
ett resultat som vacker frigor om balans mellan ambition, motpartens liarande och den typ av
agerande som dr lampligt i en pedagogisk miljo.

4 Utvardering

Forhandlingen gav oss ett resultat som vida dvertrdffade véra forvantningar, och nér vi i
efterhand analyserar processen framstar det tydligt hur avgérande vara forberedelser var. Vért
omfattande forarbete, att noggrant kartldgga teknologin, marknaden, vara egna svagheter och
vilka avtalsvillkor som faktiskt spelar roll skapade en trygghet och en intern samsyn som gav
oss ett starkt utgangslége. Vi visste inte bara vad vi ville uppna, utan ocksa varfor; och det
gjorde att varje strategiskt val under férhandlingen hade en tydlig riktning.

4.1 Forberedelsernas betydelse — trygghet och samspel

Den frimsta framgangsfaktorn var att gruppen var helt samspelt infor férhandlingen. Vi hade
lagt betydande tid pa att analysera caset, motparten och mojliga scenarier, vilket gjorde att vi
gick in med en stark intern trygghet. Det handlade inte bara om att ha taktik och avtalsforslag

5 “Sunk-cost”, Se: Cialdini, R., 2009. Influence: Science and Practice. 5th ed. Boston: Pearson Education.
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redo utan ocksd om att veta att vi delade samma maélsittning. Vi visste att vi hade varandras

stdd, dven om nagot oforutsett skulle uppsta.

De moment som var mest pafrestande var just de dér vi saknade fardiga svar. Dar kunde jag
kdnna ett behov av att sékerstélla att gruppen stod bakom de beslut jag spontant lutade at —
bade for att undvika misstag, men ocksa for att undvika att kora 6ver nagon. Det ar 1tt att 1 ett
pressat forhandlingsldage glomma gruppdimensionen, men for oss blev den tvértom central.

Naturligt nog befann vi oss i en situation dér var styrka inte 14g i ekonomiska resurser utan i
var formaga att styra narrativet och definiera vad som var viktigt i forhandlingen. Genom att
ta kontroll 6ver agendan redan fran borjan kunde vi bestimma vilka fragor som skulle framsta
som centrala och vilka som skulle hamna i periferin.® Vara ekonomiska argument — dven om
de inte fullt ut speglade verkliga sannolikhetsbeddmningar — fungerade som strategiska
ankare. Trots att modellerna byggde pa antaganden som i en faktisk kommersiell milj6 skulle
kriava djupare verifiering, gav de oss ett retoriskt overtag och hjilpte oss att rama in
ersdttningsnivderna som rimliga.

Vi lyckades ocksa hélla en konsekvent linje genom hela férhandlingen. Den position vi valde
1 borjan sldppte vi aldrig, och varje gang vi markte att motpartens inviandningar riskerade att
underminera vart narrativ hade vi omedelbara motargument redo. Kombinationen av snabba
svar och ett lugnt, ndstan nonchalant forhallningssétt gav intrycket av att vi var mer trygga an
vad vi faktiskt var. Detta blev i sig en forhandlingsfordel: trygghet smittar av sig, och en
grupp som verkar stabil och samspelt pdverkar motpartens vilja att pressa vidare.

Motparten var daremot inte lika forberedd. De uttryckte sjdlva att deras forberedelser varit
begrinsade, och det mérktes tydligt i hur de agerade i rummet. De hade visserligen diskuterat
caset sinsemellan, men de saknade en sammanhéllen strategi och tydliga prioriteringar. Denna
asymmetri i forberedelsen gav oss ett tydligt 6vertag; vi kunde fora samtalet dit vi ville utan
att mota det motstand som en lika vil forberedd part hade genererat. Det gav oss ett tydligt
strukturellt Overtag i forhandlingsdynamiken, samtidigt som det visade hur avgérande

forankrad intern samstimmighet ar.

4.2 Strategisk aggressivitet — styrka och moralisk friktion

Under forhandlingen tog jag ofta rollen som "bad cop". Strategiskt sett fungerade det val:
motparten gav ofta efter nér jag 6kade trycket och var retoriskt hard. Samtidigt innebar det en
viss moralisk friktion. Nagra argument och repliker kindes i efterhand mer nedlitande dn vad
som egentligen behdvdes. Trots att jag anser att strategisk aggressivitet ofta dr nodvéndig i
skarpa forhandlingar, blev detta en nyttig pdminnelse om balanspunkten mellan effektivitet
och integritet.

¢ “Framing”, Se: Fisher, R., Ury, W. & Patton, B., 2011. Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving
In. 3rd ed. London: Penguin Books
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Detta vickte en central reflektion:

Var drar man griansen mellan effektiv férhandling och ett agerande som tangerar etiskt
tvivelaktiga metoder?

Min slutsats dr att aggressivitet har en naturlig plats i forhandlingar. Det dr s man testar
motpartens motstandskraft, driver processen framét och maximerar det egna utfallet. Men
man maste dven vara medveten om sina egna moraliska ramar. I ett utbildningssammanhang
ar detta sarskilt viktigt eftersom en alltfor hard forhandling riskerar att underminera den andra
partens mojlighet att lédra sig.

Samtidigt 4r jag medveten om att flera av de tekniker vi anvdnde — sdrskilt framing,
eskalerade ankare och strategiska hot — hade kunnat fa betydligt mer problematiska
konsekvenser i en verklig affarskontext. I ett sddant ldge finns alltid en risk att motparten
viljer att avbryta forhandlingarna helt, tar konflikten till domstol eller att relationen tar
irreparabel skada.

En aspekt jag ocksé reflekterat dver i efterhand ar hur min egen forhandlingsstil fordndrades
under processens gang. I inledningen var jag betydligt mer aggressiv och styrande — delvis
avsiktligt, eftersom var strategi kravde ett starkt narrativ och en tydlig dominans for att skapa
momentum. Men i takt med att forhandlingen utvecklades blev det blev tydligt att
forhandlingsbalansen kraftigt hade forskjutits till var fordel. Den maktforskjutningen gjorde
att mitt tonlége successivt mildrades. Jag insdg att fortsatt hardhet inte ldngre tjdnade nagot
syfte och i vérsta fall riskerade att underminera bade relationen och slutresultatet. Denna
gradvisa justering visar att effektiv forhandling inte bara handlar om att vara tuff nér det
behodvs, utan ocksd om att lasa rummet, forstd nar dynamiken skiftat och anpassa sitt agerande
darefter. Det dr en balans som jag inte tror att jag hade lika god formaga att hantera for ett ar
sedan och darfor ar det en av de viktigaste personliga ldrdomarna fran 6vningen.

Det blev ocksa tydligt under den gemensamma genomgangen att motpartsgruppen upplevde
att vart arbetssétt "forandrade hela deras bild av forhandlingsspelet”. De uttryckte att de hade
sett vningen mer som en littsam och rolig aktivitet, och att vart omfattande avtalsforslag och
var strategi gjorde uppgiften “mindre rolig”. De menade dessutom att de, om detta hade varit

en verklig affarsforhandling, skulle ha ldmnat rummet nér vi presenterade avtalet.

Hiér finns flera viktiga reflektioner att géra. I mina 6gon visar detta snarare pa att deras
reaktion handlade mindre om vart agerande och mer om deras egen brist pd forberedelse.
Under forhandlingen hade motpartens grupp en medlem som tydligt forsdkte markera mot oss
genom att motsétta sig att signera vart avtalsforslag och i stéllet driva linjen att avtalet skulle

utformas gemensamt. Personen var dessutom konsekvent tuff i sin argumentation och
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ifragasatte oss pa ett sétt som bade var véntat och vilkommet, det 14g helt i linje med den typ
av motstidnd vi hade forberett oss pa och hoppats fa méta. Problemet for deras grupp var att
ovriga medlemmar omedelbart tog avstand fran dessa invindningar, ofta infor oss och pa ett
sétt som direkt underminerade deras interna sammanhallning. For oss skapade detta ett tydligt
forhandlingsovertag: vi kunde se splittringen, anpassa vart agerande efter den och anvinda
situationen till var fordel. I efterhand framstar det darfor ndgot markligt att 14gga ansvaret pa
var forhandlingsstil nér problemen uppstod inom deras egen gruppdynamik och
forberedelseniva.

For det andra dr argumentet att uppgiften “inte lingre var rolig” talande. Det séger snarare
ndgot om skillnaden i ambitionsniva och forberedelse mellan grupperna dn om
tillvigagéngssittet 1 sig. Vi gjorde exakt det uppgiften syftade till. Att analysera, forbereda,
forhandla och skapa strategiskt smarta avtal. Att vi lyckades driva processen pa ett sétt som
exponerade deras bristande forberedelse &r inte ett problem i sig, snarare en pedagogisk
poéng.

Att uppgiften inte dr betygsatt innebir inte att man inte ska prestera. Snarare bor just
frdnvaron av betyg vara en mojlighet att testa strategier, prova granser och ldra sig hur
komplexa forhandlingsprocesser faktiskt fungerar. Den som viljer att se vningen som en lek
riskerar att missa hela podngen, och det var tydligt att motpartens upplevelse av
“overrumpling” 1 sjélva verket bottnade 1 att de insdg detta for sent.

4.3 Snabbhet, pauser och transparens som taktiska verktyg

En annan ldrdom var hur vardefullt det &r att vaga ta pauser. I stunden kan det kéinnas som ett
svaghetstecken, men det gav oss mojlighet att omkalibrera, neutralisera stress och sikerstélla
intern samordning. Pauserna gjorde ocksd att vi kunde svara mer strategiskt och undvika

ogenomtinkt instinktivt agerande.

I vissa ldgen mirkte vi dven att begrinsad transparens kunde fungera avvipnande. Nér en
forhandling blir hetsig kan en nyanserad 6ppenhet leda till att bdda parter ndrmar sig mitten
snabbare.” Samtidigt visade erfarenheten att man aldrig helt kan eller bor lita pa vad
motparten sdger—de agerar utifrdn sitt intresse, precis som vi. Transparens adr darfér en metod

som maste hanteras med kirurgisk precision. (Malhotra & Bazerman).

Samtidigt blev det tydligt att man aldrig kan utga fran att motparten talar sanning. De ar lika
strategiska som vi, och i detta case bar de pa kort som kunde foridndra hela
forhandlingsdynamiken. Det kridvde snabb omstillningsférmaga och ett lugn som byggde pa
véra forberedelser.

" Tyler, T., 1990. Why People Obey the Law. New Haven: Yale University Press.

24



4.4 Motpartens interna splittring— en ovintad fordel

En av de mest intressanta observationerna under férhandlingen var hur en person i motpartens
grupp Oppet kritiserade deras eget forhandlingssitt och véigrade signera vissa dokument. Detta
skapade en tydlig intern splittring, vilken de dessutom visade upp infor oss.

Det blev direkt ett psykologiskt 6vertag. Vi insag att deras grupp inte hade en enad strategi.
Dérfor kunde de inte forhandla lika effektivt, och vi kunde placera extra tryck i just de
situationer dir de var oense.

Det blev en praktisk demonstration av varfor man aldrig bor visa intern oenighet for en
motpart. Forskningen visar tydligt att intern oenighet hos en forhandlingspart kraftigt
forsvagar dess forhandlingsposition, eftersom motparten da kan anpassa sitt tryck efter de
interna sprickorna.

Lardomen har dr enkel men betydelsefull. En forhandling far aldrig avsloja interna konflikter
eller osdkerhet. Sddant blir omedelbart exploaterbart, ibland dven omedvetet.

4.5 Att aldrig avsloja sina intentioner

En annan tydlig 1ardom &r att man aldrig bor avslgja mer &n nddvandigt om sina intentioner.
Motpartens forsta uttalande (“vi dr hér for att diskutera licensavtal”) var en massiv strategisk
miss som gav oss tolkningsforetrdde och initiativet i forhandlingen.

Pa motsvarande sitt borde vi sjdlva inte ha avsldjat direkt att vi kdnde till deras forbattringar.
Det var inte nddvéndigt vid den tidpunkten, och vi kunde ha spelat ut det kortet betydligt mer

strategiskt 1 licensdelen.

4.6 Rollen jag tog och vad den liirde mig

Jag var ofta den som inledde talandet och drev fram momentum i forhandlingen. Det gav mig
en naturlig ledarroll, och dven om jag var den mest aggressiva i rummet kénde jag att gruppen
fortfarande arbetade kollektivt. Alla bidrog, och véra styrkor kompletterade varandra.

En viktig personlig lirdom var att effektiv forhandling inte alltid handlar om att argumentera
mest. I flera kritiska situationer valde jag att inte ligga fram ett nytt forslag utan 1 stillet lata
motparten tala fardigt och lata dem argumentera mot sig sjdlva.

Det ar ett verktyg jag kommer bdra med mig.
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4.7 Vad kunde vi ha gjort battre

Trots det lyckade resultatet finns det element vi i1 efterhand kunde ha hanterat annorlunda.

4.7.1 Forhandlingen

En fraga som i efterhand framstar som mer komplex an vi forst behandlade den 4r den
japanska publikationen och dess betydelse for patentets langsiktiga hallbarhet. I
forhandlingsspelet valde vi att i huvudsak hantera detta som ett strategiskt kort som kunde
anvindas sent i processen eller undvikas helt, beroende pa dynamiken. I en verklig

kommersiell situation hade denna vég varit betydligt mer riskfylld.

Nar man licensierar en teknologi 6verlater man inte bara nyttjanderétten utan ocksa, 1
praktiken, delar av den rittsliga risken till motparten. Att dd samtidigt kinna till en potentiell
ogiltighetsgrund utan att hantera den 6ppet skapar ett spanningsfélt mellan kortsiktig
forhandlingsvinst och langsiktig avtalsstabilitet. Bada parterna var 6verens om en licensiering
och darfor har incitament till att vilja skydda patentet, darfor &r riskerna att motparten
utnyttjar informationen till att ogiltigforklara patentet lagt och open sourcing ir ett alternativ
dér om man kontrollerar narrativet mot den breda marknaden maskerad med véldigt mycket

goodwill sd kan man gynnas dnda.

I ett sddant l4ge kan open source-alternativet paradoxalt nog varit juridiskt tryggare, eftersom
man da inte séljer exklusivitet utan snarare neutraliserar svagheten genom transparens. Detta
visar tydligt hur valet mellan licensiering och 6ppen teknik inte bara &r affarsstrategiskt, utan
ocksa djupt rittsligt. Dessutom kunde vi ha arbetat mer stegvis: presentera Oppnare, mer
forhandlingsbara forslag 1 borjan for att undvika att motparten blev dverrumplad.

4.7.2 Innehallet

Vi fick i feedbacken att vért avtal lade ett mycket starkt fokus pé det tekniska och legala
skyddet av teknologin, medan sarbarheten kopplad till humankapitalet i mindre utstrickning
beaktades. Jag har reflekterat ver detta och delar kritiken till viss del. Aven om vi hade
omfattande regleringar om sekretess, non-solicitation och lojalitet, skyddar dessa fradmst mot
direkta rekryteringar och informationsldckage. De adresserar ddremot inte fullt ut den mer
grundlaggande risken att nyckelpersoner tappar incitament, lojalitet eller viljer att [dmna av
andra skél.

Samtidigt anser jag att motpartens faktiska beroende av vart praktiska know-how och vért
operativa stod dnd4d gav oss ett indirekt skydd for humankapitalet. Svagheten 18g darfor inte 1
att skydd helt saknades, utan i att skyddet framst var reaktivt och kontraktuellt, snarare dn

strategiskt och incitamentsbaserat.

Genom det samarbetsuppldgg vi presenterade skapades ocksé nya risker for vart
humankapital. Samtidigt ar detta ett omrade som endast i begransad utstrackning kan regleras
effektivt genom avtal. Arbetsrittsligt kan ett rekryteringsforbud inte hindra en anstélld frén att
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byta arbetsgivare, utan endast reglera aktiv vérvning, och dven dé fraimst genom
skadestdndsansvar. I praktiken &r det 1 stdllet organisatoriska faktorer, fortroende, kultur och
framtidsutsikter som avgor var ménniskor véljer att stanna. I den meningen ar skyddet av
humankapitalet ytterst en strategisk och ledningsmaissig fraga, snarare én en strikt juridisk.

En ytterligare svaghet i var royaltymodell var avsaknaden av dynamiska
justeringsmekanismer. Erséttningen lastes i praktiken vid 5 %, utan tydliga klausuler for
omforhandling, forlingning eller prestationsbaserad justering. I en verklig affdr hade detta
inneburit att vi avsade oss betydande framtida uppsida.

Mer sofistikerade modeller hade kunnat inkludera exempelvis optionsklausuler for
forlingning, step-up-royalty vid viss omséttningsniva, eller omforhandlingspunkter kopplade
till marknadsgenombrott. Avsaknaden av sadana mekanismer innebar att var modell var stark
kortsiktigt men relativt svag ur ett langsiktigt vardeperspektiv. Detta balanserades dock mot
att var bedomning av teknikens livsldngd langt understiger avtalsperioden, ndgot som 1i
efterhand visade sig vara en délig uppskattning.

En aspekt som vi i forhandlingssituationen underskattade var de konkurrensrittsliga
implikationerna av den kombination av sole license och territoriella begransningar som vi
accepterade. I ljuset av den efterfoljande marknadsutvecklingen, dér OBI kontrollerar cirka 78
% av marknaden, aktualiseras tydligt bade artikel 101 och 102 FEUF. Vér konstruktion
riskerar att utgdra en otillaten marknadsuppdelning och samtidigt forstirka en dominerande
stéllning. I en verklig situation hade detta inneburit en pétaglig ogiltighetsrisk for centrala
delar av avtalet.

For att minska denna konkurrensrattsliga risk borde vi i forbattringshdnseende ha arbetat mer
aktivt med sdkerhetsventiler 1 avtalsstrukturen. Exempelvis hade exklusiviteten kunnat
tidsbegrinsas tydligare, i stillet for att knytas till langa avtalsperioder utan automatisk
omprovning. Vidare hade vi kunnat 6ppna for parallelllicensiering i sirskilt konkurrensutsatta
segment, exempelvis gentemot aktorer i EU dar marknaden enligt ”Three Years Later”-
scenariot utvecklats kraftigt och dér forekomsten av olicensierade produkter redan &r
betydande. En ytterligare mojlighet hade varit att villkora ensamritten med objektiva
marknadsandelstrosklar, exempelvis att exklusiviteten automatiskt omvandlas till en icke-
exklusiv licens om nagon av parterna uppnar en viss marknadsdominans. Pa sa sétt hade vi
kunnat minska risken for att avtalet 1 efterhand bedoms som konkurrensbegransande,
samtidigt som den affarsmédssiga grundstrukturen i licensuppldgget bevarats.

I efterhand framstar det som en tydlig brist att vi i forberedelsearbetet lade storre vikt vid
immaterialréttsligt skydd och avtalsbalans dn vid marknadseffekter i konkurrensréttslig
mening. Detta illustrerar hur ett avtal som &r juridiskt véilkonstruerat ur ett IP-perspektiv
samtidigt kan bédra pd latenta konkurrensréttsliga risker om marknadsstruktur, exklusivitet och
inldsningseffekter inte beaktas parallellt.
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4.8 Realism: vad som hade hiint i en riktig forhandling

Vi hade hog aggressionsniva och anvinde psykologiska tekniker som fungerar bra i ett
rollspel, men sannolikt inte i verkliga forhandlingar utan risk. I ett riktigt case hade
ersittningen blivit ligre, avtalen varit gemensamma frin borjan, EU-exkluderingen troligen
inte gatt igenom och relationen hade spelat storre roll 4n snabbt genomslag. Samtidigt hade
jag inte varit mindre riskbendgen i en verklig situation; snarare mer strategisk i vad jag sager,
hur jag sdger det och nir jag séger det. En verklig forhandling hade ocksé kravt betydligt mer
bakgrundsarbete, bland annat research kring vilka individer som faktiskt sitter vid bordet.

I en verklig forhandlingssituation hade vart tillvigagéngssétt sannolikt ocksé haft ett tydligt
pris i form av relationskapital. Aven om vi juridiskt sett kan motivera flera av véra drag, hade
kombinationen av hérd taktik, hga ankare och begrinsad transparens rimligen paverkat
motpartens fortroende for oss. Det hade 1 sin tur riskerat att underminera det langsiktiga
samarbete som licensavtalet pa pappret syftar till att skapa. Ett avtal kan vara kommersiellt
fordelaktigt men samtidigt limna en kvarvarande kénsla av misstanksamhet® eller ovilja att

investera i relationen, vilket pa sikt kan minska vardet av avtalet i praktiken.

Samtidigt dr det inte givet att en hérd forhandling alltid forstor relationer. I manga
kommersiella sammanhang dr det externa ombud — advokater eller andra juridiska radgivare —
som driver de tuffaste positionerna, medan de operativa kontaktpersonerna i bolagen kan
fortsétta ha goda relationer och samarbeta konstruktivt efterat. Den distinktionen fanns inte i
vart case. Rollen jag intog framstér snarare som en del av bolagsledningen eller atminstone
som en central foretrddare for bolaget, vilket innebér att min forhandlingsstil direkt fargar
bilden av bolagets samarbetsvilja och kultur. I ett verkligt scenario hade ett lika hart och
konfrontativt agerande fran en foretagsledare dérfor kunnat signalera att bolaget generellt dr
svért att samarbeta med, vilket kan gora framtida projekt, gemensam utveckling eller
informella problemldsningar betydligt svarare.

Mot den bakgrunden blir det tydligt att samma taktik som gav oss ett mycket gynnsamt utfall i
ovningen, 1 verkligheten hade behovt balanseras mot ett mer aktivt relationsbyggande.
Exempelvis hade ett tydligare erkdnnande av motpartens legitima intressen, en mer stegvis
introduktion av kraven och en tydligare markering av vér vilja till langsiktigt samarbete
troligen varit nédvéandig for att motverka den negativa effekt som en hérd forhandlingsstil kan
ha pa tilliten. Skillnaden mellan kortsiktig virdemaximering och langsiktig relationsnytta &r
vl etablerad i forhandlingsteorin, dir hard distributiv forhandling ofta sker pd bekostnad av
framtida samarbetsklimat (Walton & McKersie; Lewicki et al.). Den typen av balansgéng var
vi medvetna om i teorin, men i dvningen prioriterade vi att testa grianserna for vad som var

8 Macneil, 1., 1980. The New Social Contract. New Haven: Yale University Press.
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taktiskt mdjligt, snarare dn vad som hade varit relationsméssigt héllbart 1 ett verkligt

affairssammanhang.

4.9 Sammanfattande lardomar

De viktigaste slutsatserna fran forhandlingsspelet kan sammanfattas i ett antal centrala
lirdomar som tillsammans speglar varfor just detta forhandlingsmoment utvecklades som det
gjorde. For det forsta stod det klart att forberedelse ar helt avgorande. Den typ av resultat vi
uppnadde hade inte varit mojligt att improvisera fram. Det var frukten av att vi lagt betydande
tid pa att forsté caset, teknologin och motpartens tdnkbara positioner. For det andra insag vi
hur avgdérande gruppens samspel dr. Individuella insatser spelar mindre roll nér gruppen ar
samspelt, trygg i sina roller och arbetar mot samma malséttning.

Samtidigt blev det tydligt att agerandet i stunden: snabb analys, taktiska pauser, forméagan att
ldsa rummet och fatta beslut som avvipnar eller pressar motparten ér minst lika viktigt som
sjdlva planeringen. En dterkommande insikt var ocksa att man aldrig bor avsldja sina
egentliga mal. S& lange motparten inte kénner till ens innersta prioriteringar behéller man ett
betydande strategiskt dvertag.® Diremot kan transparens vara effektivt ndr intressen faktiskt

sammanfaller, d& det kan ddmpa konfliktnivan och fora parterna ndrmare en 16sning.

Vi larde oss ocksa att en viss niva av aggressivitet och hérd forhandlingsteknik kan vara
funktionell, sdrskilt ndr man agerar fran en svagare forhandlingsposition och behover driva
narrativet. Samtidigt finns det en balansgidng gentemot moral, relation och sammanhang,
nagot som blev tydligt under spelet. Slutligen fick vi erfara hur stark fordel det &r nér
motparten uppvisar intern splittring. Nar individer i den andra gruppen borjade argumentera
mot varandra infor oss blev det omedelbart tydligt hur mycket ldttare det ar att styra samtalet,
sétta agendan och utnyttja bristen pa en enhetlig motstrategi. '

Tillsammans bildar dessa erfarenheter en helhetsbild av forhandling som bade praktisk
disciplin och psykologisk process. Hur ritt kombination av forberedelse, strategi och

stéllningstaganden i stunden kan fordandra utgdngen dramatiskt.

% Raiffa, H., 1982. The Art and Science of Negotiation. Cambridge, MA: Harvard University Press.
10 Bazerman, M. & Neale, M., 1992. Negotiating Rationally. New York: Free Press.
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1 SETTLEMENT AGREEMENT (Bilaga 1)

1. PARTIES

Infringing party: Omnipot Business inventions (OBI)

Claimant: Willowisp Technologies (Willowisp)

2. BACKGROUND AND RECITALS

A. The Parties are engaged in discussions regarding certain past activities by the Infringing
Party which the Claimant considers to constitute an unauthorized use of proprietary
technology, confidential information, and/or intellectual property owned by the Claimant.

B. The Parties wish to resolve, in a final and binding manner, all disputes, claims, and
allegations relating to the Infringing Party’s past conduct, including but not limited to any
alleged infringement, misappropriation, breach of contract, or unlawful use of the Claimant’s
materials (the “Disputed Conduct”).

C. The Parties now desire to enter into this Settlement Agreement solely for the purpose of
resolving the Disputed Conduct, avoiding further disputes and litigation, and establishing a
clean and undisputed starting point for any future cooperation.

3. DEFINITIONS

“Affiliates” means, with respect to a Party, any legal entity that directly or indirectly controls,
is controlled by, or is under common control with that Party. “Control” means ownership of
more than fifty percent (50%) of the voting interests of such an entity or the ability to direct
its management.

“Infringing Party” means the Party that, prior to the Effective Date, has engaged in conduct
alleged by the Counterparty to constitute an infringement, misappropriation, or other
unauthorized use of the Counterparty’s intellectual property rights, and which forms the
subject matter of this Settlement Agreement.

“Claiming Party” means the Party alleging that the Infringing Party has infringed,
misappropriated, or otherwise unlawfully used its intellectual property rights, and which
brings the claims resolved under this Settlement Agreement.

“Claims” means any and all past, present, or future claims, demands, actions, causes of
action, suits, damages, liabilities, losses, costs, and expenses of any kind, whether known or
unknown, suspected or unsuspected, in law, equity, or otherwise.

“Dispute” means the disagreement between the Parties concerning the alleged unauthorized
use, reproduction, modification, distribution, or commercialization of the Technology prior to
the Effective Date.



“Effective Date” means the signing date on which this Agreement is executed by both
Parties.

“Party” or “Parties” means individually each of OBI and [Other Party], and collectively
both.

“Released Claims” means all Claims that one Party releases against the other Party in
accordance with Section [Release], excluding the Excluded Claims.

“Settlement Payment” means the payment described in Section [Settlement Payment],
representing the agreed consideration for the releases granted under this Agreement.

“Technology” means any algorithms, software, models, data, documentation, tools, or related
materials that are the subject of the Dispute, as further described in Schedule [X].

“Territory” means worldwide, unless otherwise expressly provided.

“Third Party” means any natural or legal person other than the Parties and their respective
Affiliates.

4. SETTLEMENT TERMS

1.1.1 4.1 RELEASE OF CLAIMS

Each party releases the other and their respective affiliates from claims arising from the
alleged infringement up to the Effective Date (signing date).

1.1.2 4.2 CARVE-OUTS

For the avoidance of doubt, this Settlement Agreement resolves solely the Parties’ claims,
demands, and allegations arising out of the Specified Past Conduct as defined in Section [4.1].
Nothing in this Agreement shall be construed to waive, release, or limit:

e (laims arising from breaches of this Settlement Agreement, including any failure to
fulfill payment, cooperation, confidentiality, non-disparagement, or release
obligations.

o Claims relating to conduct occurring after the Effective Date, including any future use,
development, commercialization, or licensing of the Technology, whether by either
Party or their affiliates.

e Claims relating to intentional misconduct, gross negligence, or willful infringement
that is alleged to occur after the Effective Date.

e Claims not known or not reasonably discoverable as of the Effective Date which do
not arise from the Specified Past Conduct.

o Regulatory, tax, or governmental claims that the Parties cannot legally waive.

e Rights and obligations under the separate License Agreement, including royalties,
audit rights, technical cooperation, compliance duties, and enforcement of licensed IP.



» Existing contractual obligations with third parties, and any rights the Parties may have
to enforce or defend such obligations.

The Parties expressly acknowledge that all such carved-out claims, rights, and obligations
remain unaffected and fully enforceable.

Kommentar:

Denna del ar i forsta hand for att fortydliga att avtalet endast avser det specifika pastadda
intrdnget och att tvister som faller utanfér ramen for denna (tidigare eller framtida) inte
kommer att paverkas av avtalet. Denna var for oss en avtalspunkt som &r utformad for att dra
at sig uppmérksamhet dér vi gdrna hade diskuterat detaljerade formuleringar {for att dra
motpartens uppmarksamhet ifran andra — enligt oss — viktigare punkter. Detta foll inte
motparten for 1 slutdndan.

1.1.3 4.3 SETTLEMENT PAYMENT

The infringing party is liable for damages caused by the infringement. A sum of six million
euro (€ 6 000 000) is to be deposited to the damaged parties bank account.

The bank details are as following:

Bank: Skaraborgs Enskilda Bank
Account number: 067 420 021
Clearing number: 5569

5. FUTURE CONDUCT

5.1 PROHIBITED USE

The Infringing Party shall cease all use, reproduction, distribution, modification, or
exploitation of the Disputed Technology except as expressly permitted under this Settlement
Agreement or in any subsequent written agreement between the Parties.

5.2 NO REVERSE ENGEERING

The Infringing Party shall not, and shall ensure that its employees, contractors, and affiliates
do not, reverse engineer, decompile, disassemble, or otherwise attempt to derive the source
code, internal structure, or design of any proprietary technology belonging to the Claimant,
except to the limited extent mandated by applicable mandatory law.

5.3 TERRITORIAL AND FIELD RESTRICTIONS

The Infringing Party may not use, commercialize, or make available any product or service
incorporating elements of the Disputed Technology outside the territories and/or fields of use
explicitly permitted under any valid written agreement between the Parties. Any use outside
such scope is strictly prohibited.




5.4 RESTRICTIONS ON OPEN-SOURSING

The Infringing Party shall not open-source, publicly disclose, or otherwise make available any
proprietary components, methods, tools, documentation, or derivative works based on the
Claimant’s technology, except as expressly authorized in writing by the Claimant.

Kommentar:

Detta avsnitt blev 1 sin helhet féremal for en kort diskussion, var tanke med att inkludera
detta var att — om inget licensavtal skulle ingds — har vi en 6verenskommelse att luta oss
tillbaka pa ifall det skulle ske nigot framtida intring. Aven om forpliktelserna inte ir ndgot
storre utanfor det skydd som géllande lagstiftning redan erbjuder.

6. FUTURE NON-CHALLENGE

6.1 NON-CHALLENGE OBLIGATION

OBI agrees that, for the duration of the Wintermute Patent(s), it shall not directly or indirectly
challenge, oppose, or assist any third party in challenging or opposing the validity,
enforceability, scope, or ownership of the Wintermute Patent(s).

6.2 PROHIBITION ON SUPPORT OF THIRD PARTY CHALLANGES

OBI shall not provide financial support, technical support, evidence, declarations, expertise,
or any other form of assistance to any third party seeking to challenge or invalidate the
Wintermute Patent(s) or any related intellectual property rights.

6.3 CARVE-OUT FOR COMPULSORY PROCEEDINGS

The obligations in this Section shall not apply where OBI is required to participate in
proceedings by operation of law, court order, or subpoena, provided that OBI (i) promptly
notifies Wintermute of such requirement and (ii) limits its participation strictly to the scope
legally required.

6.4 CONSEQUENSES OF BREACH

Any violation of this Section shall constitute a material breach of the Settlement Agreement
and entitle Wintermute to seek injunctive relief, damages, and any other remedies available
under applicable law or equity.

7. CONFIDENTIALITY

7.1 MUTUAL CONFIDENTIALITY

Each Party shall keep this Settlement Agreement, its terms, and all negotiations relating to it
strictly confidential and shall not disclose such information to any third party without the
prior written consent of the other Party.




7.2 PERMITTED DISCLOSURES

Notwithstanding Section 8.1, disclosure is permitted to the extent required (i) by applicable
law or regulation, (ii) by a competent court or governmental authority, or (iii) to a Party’s
professional advisers, provided that such advisers are bound by confidentiality obligations no
less protective than those contained herein.

7.3 TRADE SECRETS

Confidentiality obligations concerning trade secrets, proprietary information, and non-public
technical data shall survive indefinitely or for as long as such information remains a trade
secret under applicable law.

7.4 DURATION
All other confidentiality obligations shall remain in force for a period of five (5) years from
the Effective Date.

8. MATERIAL BREACH PAYMENT

In the event that either Party commits a material breach of any provision of this Settlement
Agreement, and such breach is not cured within 30 days after written notice from the non-
breaching Party, the breaching Party shall pay to the non-breaching Party an amount
corresponding to 2.7% of the breaching Party’s total gross revenue for the most recent fiscal
year preceding the breach.

Kommentar:

Enligt oss dr detta ett véldigt hogt vite, vi valde att presentera det som en procentsats — en
ojamn sddan — fOr att inte vicka motpartens uppmarksamhet (om det skulle vara ett hogt
bestamt belopp istéllet) och skapa utrymme for att forhandla i tiondels steg genom att redan

ha en decimal.

8.1 NATURE OF PAYMENT

The Parties acknowledge and agree that this payment constitutes a reasonable estimate of
damages arising from a breach of this Settlement Agreement, considering the difficulty of
quantifying actual harm. The payment shall therefore be deemed liquidated damages, not a
penalty.

8.2 WITHOUT PREJUDICE

The above remedy is without prejudice to the non-breaching Party’s right to seek:

(a) injunctive relief,

(b) specific performance, and

(c) other contractual remedies explicitly provided in this Agreement.

However, the Parties agree that the liquidated damages remedy shall be exclusive with
respect to monetary compensation for the breach.




8.3 PAYMENT TERMS
Any payment due under this section shall be made within 30 days of receipt of written
demand.

9. GOVERNING LAW & DISPUTE RESOLUTION

9.1 GOVERNING LAW
This Settlement Agreement shall be governed by and construed in accordance with the laws
of Sweden, without regard to its conflict-of-law principles.

9.2 DISPUTE RESOLUTION

Any dispute, controversy, or claim arising out of or in connection with this Settlement
Agreement, including its formation, validity, interpretation, performance, or termination, shall
be finally settled by arbitration administered by the Arbitration Institute of the West Sweden
Chamber of Commerce (WSCC).

9.3 ARBITRATION RULES

Any dispute arising out of or in connection with this Agreement shall be finally settled in
accordance with the Gothenburg Clauses, the Rules for Mediation and Arbitration of the
Western Sweden Chamber of Commerce Advisory Board. The tribunal shall consist of one
(1) arbitrator, unless the amount in dispute exceeds EUR 1,000,000, in which case the tribunal
shall consist of three (3) arbitrators.

9.4 SEAT, VENUE, AND LANGUAGE

The seat of arbitration shall be Gothenburg, Sweden.
The venue of proceedings shall be Gothenburg.

The language of the arbitration shall be English.

Kommentar:

Vi anség att skiljeforfarande var lampligt forfarande for att avgora tvister som kan
uppkomma kring avtalet da det dr ett snabbare forfarande och dessutom &r konfidentiellt.

10. MISCELLANEOUS

10.1 ASSIGNMENT

Neither Party may assign or transfer any of its rights or obligations under this Settlement
Agreement without the prior written consent of the other Party, except to an affiliate or a
successor in connection with a merger, acquisition, or sale of substantially all assets.

10.2 FORCE MAJEURE

Neither Party shall be liable for any failure or delay in performing its obligations where such
failure results from events beyond the Party’s reasonable control, including acts of God,
natural disasters, war, terrorism, labour disputes, or governmental restrictions.



10.3 ENTIRE AGREEMENT

This Settlement Agreement constitutes the entire agreement between the Parties concerning
the subject matter hereof and supersedes all prior discussions, understandings, and
agreements, whether oral or written.

10.4 AMENDMENTS
No amendment or modification of this Settlement Agreement shall be valid unless made in
writing and signed by both Parties.

10.5 NOTICES

All notices under this Settlement Agreement shall be in writing and may be delivered by
email, provided that receipt is confirmed. Notices may also be delivered by courier or
registered mail. Notices shall be deemed received upon confirmation of delivery.

10.6 SEVERABILITY

If any provision of this Settlement Agreement is held invalid or unenforceable, the remaining
provisions shall remain in full force and effect. The Parties shall replace any invalid provision
with a valid one that most closely reflects the original intent.

Kommentar:

10.6 var for oss viktiga, dd en ogiltighet pd grund av oskéliga avtalsvillkor ndgonstans i
avtalet (specifikt gillande vitet) inte ska innebéra att motparten har mojlighet att
ogiltigforklara hela avtalet.

10.7 PROTECTION AND MAINTENANCE

The Parties have agreed on including a provision in a future licensing agreement regarding a
joint and coordinated basis, to defend and preserve the validity, enforceability, and exclusive
enjoyment of all Background IP owned by Willowisp and all Foreground IP jointly owned by
the Parties (“Protected IP”’). Each Party shall take all reasonable actions, legally and
commercially, to oppose, prevent, or stop any third-party challenge, claim, allegation, dispute,
interference, or other attack (“IP Challenge”) targeting the Protected IP.

All reasonable external costs arising from the defence of the Protected IP, including legal
fees, expert costs, filing fees, and enforcement costs (“Defence Costs™), shall be covered by
OBI.




Kommentar:

10.7 infordes 1 avtalet som en temporér sdkerhetsklausul. Vi visste att vi kommer vilja ingd
ett licensavtal och dirmed kande oss sdkra pa att kunna ha en skrivelse som enbart
forpliktigar parterna att skriva med en klausul i ett senare potentiellt avtal. Aven om inget
licensavtal skulle ingés i framtiden skulle vi inte forlora nagot, da den avtalspunkt vi sldppte 1
utbyte mot denna (admission of guilt) var vi dnda redo att sldppa.

11. SIGNATURES

SIGNATURE OF THE PARTIES:

This agreement is drawn up in two copies, each of which the parties receive one.




» LICENSE AGREEMENT (Bilaga 2)

1. PARTIES

This License Agreement (“Agreement”) is entered into between:

Wintermute Technologies, (“Licensor”)
and
O.B.I Systems, (“Licensee”)

And their respective affiliates.

Licensor and Licensee are each a “Party” and collectively the “Parties.”

2. DEFINITIONS

“Affiliates” means, with respect to a Party, any legal entity that directly or indirectly controls,
is controlled by, or is under common control with that Party. “Control” means ownership of
more than fifty percent (50%) of the voting interests of such an entity or the ability to direct its
management.

“Licensed Technology” means the Wintermute software stack, firmware, hardware protocols,
APIs, documentation, and all updates, patches, bug-fixes, scaling improvements, and
derivative works licensed herein.

“Excluded Field of Use” means any activities, products, services, or business operations
relating to the provision, sale, licensing, leasing, or other commercial delivery of data storage
capacity, computing power, distributed processing, or cloud-based infrastructure to the
entertainment, media, gaming, or digital content distribution industries, including but not
limited to:

a) cloud rendering;

b) video streaming platforms;

¢) content delivery networks (CDNs);

d) storage or compute solutions optimized for film, television, gaming studios, or digital
content creators;

) any auxiliary or supporting software, hardware, or services directly enabling such
entertainment-focused compute or storage delivery.

For the avoidance of doubt, the Excluded Field of Use covers all business lines, commercial
activities, and technological implementations where compute or storage resources are
provided primarily or materially for the creation, processing, delivery, or monetization of
entertainment-related content, whether directly to end-users or to third-party enterprises
operating in the entertainment sector.

“Field of Use” means any field that is not the Excluded Field of Use.

“Territory” means the United States, Canada, the United Kingdom, Australia, New Zealand,
South-East Asia (including but not limited to Singapore, Malaysia, Thailand, Indonesia,
Vietnam, and the Philippines), East Asia (including Japan and South Korea), South Asia
(including India, Pakistan, Bangladesh, and Sri Lanka), the Middle East (including but not
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limited to the GCC countries), North Africa, Sub-Saharan Africa, Latin America (including
both Central and South America).

The Licensed Territory shall exclude any jurisdiction in which the deployment,
commercialisation, distribution, or operation of the Licensed Technology is subject to
regulatory, data-protection, cybersecurity, export-control, or Al-governance compliance
obligations that materially deviate from the above mentioned jurisdictions established
compliance framework or would require material redesign, recertification, or localisation of
the Technology.

For clarity, jurisdictions governed by region-specific data processing mandates, extraterritorial
digital-service regulation, or cybersecurity certification regimes are deemed incompatible with
the Licensor’s compliance environment and therefore fall outside the Licensed Territory.

Kommentar:

Denna definition ar krénglig, 1 praktiken kan den innebédra bevissvarigheter for oss. Daremot
ansag vi att det dr en lamplig risk att ta for att gora definitionen sa svér att uppfatta som
mojligt, vart mal var att exkludera EU da det var var primédra marknad, darfor valde vi att
definiera resten av varlden pa ett splittrat sétt for att kunna fora diskussionen kring specifika
territorium och inte enbart om det ska gélla globalt eller inte globalt.

Sedan blev det ingen diskussion om denna definition d& motparten missade denna skrivning.
Skulle detta varit en riktig forhandling skulle det dock sannolikt fingats av motparten vid en
review innan signering. Ingen skulle skriva under ett s omfattande avtal pé plats pa det vis
det gick till under denna forhandling. Sjdlvklart var vi medvetna om detta och utnyttjade
upplagget till vér fordel 1 dessa avseenden.

“Derivative Works” means any modification, improvement, adaptation, enhancement, or
translation of the Licensed Technology made by Licensee.

“Background IP” means intellectual property owned or controlled by a Party prior to the
Effective Date.

“Foreground IP” means intellectual property created by a Party in the course of
implementing this Agreement.

“Grant-Back Improvements” means all Licensee-created Derivative Works that must be
licensed back to Licensor under Section 3.4.

“Sole Licence” means a licence granted to the Licensee to use the Licensed Technology
within the Licensed Field and Territory, whereby the Licensor agrees not to grant any licences
to third parties for the same Field and Territory during the Term, but retains the right to use
the Licensed Technology itself. For clarity, a Sole Licence is intended to ensure that no other
external party receives a licence on the same terms, while the Licensor preserves the right to
continue its own internal use, development and exploitation of the Licensed Technology.

11




3. GRANT OF LICENSE

1. LICENCE TYPE

Licensor grants a sole licence to Licensee a non-transferable, non-sublicensable license to use
the Licensed Technology other than the Field of Use and the Territory.

Kommentar:

Motparten var tydliga med att de ville att avtalet skulle avse en s.k. sole license. Detta var
ingenting vi principiellt skulle motsétta oss givet véra direktiv frdn var uppdragsgivare.
Déremot gjorde vi det till en fradga for att inforskaffa forhandlingsutrymme {6r erséttningen
senare 1 forhandlingen.

2. SCOPE

The license covers software, firmware, and hardware protocols. The license also covers know-
how required for the Licensee to access the technology. Licensee may implement the Licensed
Technology into its commercial products but shall not sublicense, distribute stand-alone
versions, or make the technology available as open-source.

3. TERM
The license shall run for five (5) years, unless earlier terminated in accordance with this
Agreement.

4. RENWAL

The parties shall after three (3) years have a meeting for supplementary negotiations and for
future cooperation.

Kommentar:

Avtalsperioden var inte heller av storre vikt for oss men avgorande for motparten, vi fick
senare veta att deras uppdragsgivare hade gett tydliga direktiv avseende avtalsperioden, nigra
saddana hade inte vi. Under forhandlingen presenterade de sjélvfallet inte deras direktiv, saken
16ste sig genom att vi ansdg att vi genom deras foreslagna 5 érs period kommer sékerstilla
royalties under hela produktens berdknade livslangd.
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4. ROYALTY STRUCTURE

1. RUNNING ROYALTIES

5% of Licensee’s annual gross revenue derived from products incorporating the Licensed
Technology

Kommentar:

Denna punkt var den sista forhandlingspunkten som diskuterades. Vi var under hela
forhandlingsdagen fasta vid att vi vill ha en uppdelad erséttning bestaende av en fast och en
rorlig del. Motparten kunde tdnka sig detta och vi diskuterade véldigt lange. Daremot hade
gruppen en splittring, en 1 gruppen ville inte gd med pa en fast del d& den anség att vi redan
fick oskilig erséttning, det var till den niva att motparten verbalt brékade i
forhandlingsrummet 6ver denna punkt, vilket forvanade oss. Vi valde oss ldgga oss avseende
den fasta ersdttningen och g& med pa en enbart rorlig trots att alla andra i motpartsgruppen
kunde ga med pé vért forslag. Man kan séga att personen i motpartsgruppen tog till med ett
icke-ortodox men mycket effektivt forhandlingsmedel for att fa igenom sin vilja — omvind

”divide and conquer”.

5. HARDWARE AND IMPLEMENTATION

1. SUPPLY OF HARDWARE
Licensor shall supply required hardware units at cost.
2. IMPLEMENTATION RIGHTS

Licensee may distribute implementations of the Licensed Technology within the Field of Use,
provided that all Derivative Works are reported and licensed back to Licensor under Section 5.

Kommentar:

I en tidigare version hade vi en skrivelse om att vi erhdller rétten att avaktivera utrustningen

vid avtalsbrott, denna skrivelse ville inte motparten g& med pa.

Vi sdg det som en fantastisk vinst att vi erhaller hardvaran da det innebér att vi helt
kontrollerar en av tva virdefulla delar. Darigenom har motparten ett beroende till oss
avseende tillverkning och vi behéller tillverkningskunskap som &r vérdefullt i sig.
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6. RIGHTS TO MODIFICATIONS AND IMPROVE- MENTS

1. OWNERSHIP OF IMPROVEMENTS

All Derivative Works created by Licensee shall be jointly owned by the Parties, unless
otherwise agreed.

2. GRANT-BACK LICENSE

Licensee hereby grants Licensor full non-exclusive rights to use, commercialize, sublicense,
and further develop all Derivative Works without restriction.

3. NO SUBSTITUTABLE WORK-AROUND

Licensee may not create substitutable implementations or functional equivalents intended to
circumvent the Licensed Technology.

Kommentar:

For oss var det viktigt att ha kontroll 6ver bearbetningen, vi visste att O.B.I arbetade pa att
vidareutveckla vér IP. Denna 16sning ger oss mdjligheten att ha nagot att séga till om
anviandningen av det vidareutvecklade materialet.

7. NO REVERSE ENGINEERING OR NO BLUEPRINT
EXPLOTITATION

1. REVERSE ENGINEERING PROHIBITION

Licensee shall not reverse-engineer, decompile, disassemble, or analyze the Licensed
Technology, except to the extent required by mandatory law.

2. NO INVENTING-AROUND

During the license term, Licensee shall not create competing technologies based on insights
obtained from the Licensed Technology, including any “invent-around” attempts.

3. DESTRUCTION CERTIFICATION

Upon termination, Licensee shall certify destruction of all copies of the Licensed Technology
and all tools enabling reverse engineering.
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Kommentar:

Vi visste att det finns en risk att O.B.I ser licensieringen som en temporér och kostsam
16sning dir deras malséttning blir att utveckla en 16sning vid sidan av som kan fylla det
tekniska vakuum som bolaget har 1 dagslidget, denna skrivning forhindrar att de slutar vara

beroende av vér 16sning.

8. AUDIT AND REPORTING

1. REPORTING OBLIGATIONS

Licensee shall provide quarterly written reports on sales, usage and revenue tied to the
Licensed Technology.

2. AUDIT RIGHTS

The Licensor may perform financial and technical audits up to twice per year with 30 days’
notice.

The Licensor may embed and operate technical auditing mechanisms within the Licensed
Technology, including remote verification and telemetry tools, to monitor usage, activation,
and compliance. Such mechanisms may be triggered on-demand by the Licensor without prior
notice. The Licensee shall provide all reasonably necessary cooperation to enable accurate
technical auditing and shall not remove, alter, bypass, or obstruct such mechanisms. Failure to
support or allow technical audits constitutes a material breach.

3. UNDER-REPORTING

If an audit reveals under-reporting of more than 5%, Licensee shall:
(a) pay the shortfall plus interest;

(b) reimburse all audit costs;

(c) pay a contractual penalty of 20% of the under-reported amount.

Kommentar:

Viktig avtalspunkt som ger oss verktyg att sdkerstilla att sdkerstilla att vara royalties
rapporteras och utbetalas korrekt. Den rinta och “’straff” som tillkommer vid felrapportering
ar ocksa ett effektivt verktyg for att sdkerstélla att bolaget tar sin rapportering pa allvar.
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9. CROSS-BORDER COOPERATION

1.

ESTABLISHMENT OF THE PLATFORM

The Parties shall establish and maintain a joint Internal Knowledge-Sharing Platform
regarding the licensed product (the “Platform”), designed as a secure, access-controlled digital
environment enabling the exchange of technical documentation, development insights,
performance metrics, implementation data, and all other information reasonably required to
ensure efficient and cost-effective use of the Licensed Technology.

PURPOSE AND OBJECTIVES
The Platform is intended to achieve the following core objectives:

(a) Securing the licensee access to the technology with relevant know-how
(b) Minimization of Total Operational Costs through coordinated troubleshooting, shared
solutions to recurring technical issues, and the avoidance of duplicated efforts;
(c) Improved Implementation Efficiency by providing both Parties immediate access to
updates, fixes, improvements, and support materials;
(d) Joint Development Enablement by facilitating collaborative exchanges on enhancements,
derivative works, scaling methodologies, and integration strategies;
(e) Knowledge Continuity by ensuring that know-how is not siloed within any single team,
employee, or entity;
(f) Strengthening Commercial Cooperation through periodic joint technical sessions,
workshops, developer summits, and networking events involving personnel from both Parties.

CONTENT REQUIREMENTS

Each Party shall contribute to the Platform content including, without limitation:

(a) technical manuals, design specifications, data sheets, and architecture diagrams;

(b) firmware release notes, changelogs, bug reports, patches, and security advisories;

(c) implementation guides, testing protocols, benchmarking data, and deployment instructions;
(e) roadmaps for upcoming improvements, integration plans, and proposed joint
developments.

(f) The Licensor is by this contract obligated to share all relevant knowledge with the licensee
that the licensee ask for to use the technology in the technology in this contract.

ACCESS RIGHTS AND PERMISSIONS

(a) Access to the Platform shall be limited to employees, contractors, and consultants of each
Party with a legitimate need for access and who are subject to contractual confidentiality
obligations no less stringent than those in this Agreement.

(b) Each Party shall maintain and regularly update a list of authorized users and shall promptly
revoke access for any individual who ceases to meet the access criteria.

(c) Neither Party may grant access to third parties without the other Party’s prior written
consent.

SECURITY AND HOSTING

(a) The Platform shall be hosted in a secure environment using industry-standard encryption,
multi-factor authentication, and logging of all access and modification activities.

(b) The Parties shall agree on a security protocol governing data retention, backup procedures,
redundancy, access logging, breach notification timelines, and vulnerability response
obligations.
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(c) Any security incident affecting the Platform shall be notified to the other Party within
twenty-four (24) hours.

COST ALLOCATION

(a) The Parties shall share the costs of establishing, maintaining, and upgrading the Platform
on a 50/50 basis, unless otherwise agreed in writing.

(b) Costs include hosting services, third-party tools, security subscriptions, maintenance
personnel, and any professional services reasonably required for operation.

(c) Either Party may request an annual audit of Platform-related expenses to ensure
transparency and fairness.

JOINT ACTIVITIES AND EVENTS

To promote alignment and collaboration, the Parties shall organize joint activities including:
(a) quarterly technical workshops;

(b) annual developer summits;

(c) networking events for engineering and product teams;

(d) joint review sessions on improvements, development roadmaps, and strategic integration
opportunities.

The Parties shall share costs for such events equally unless otherwise agreed.

8.

RESTRICTIONS AND NON-COMPETE OBLIGATIONS RELATED TO THE

PLATFORM

10.

(a) Content of the Platform shall be used solely for the purposes of implementing,
maintaining, improving, or supporting the Licensed Technology.

(b) Neither Party may use Platform information to develop or support competing products or
technologies, except as explicitly permitted under this Agreement.

(c) Employees accessing the Platform must acknowledge and comply with internal non-
compete and confidentiality rules tailored to prevent misuse of shared knowledge.

NON-SOLICITATION AND NON-RECRUITMENT

(a) During the Term of this Agreement and for twenty-four (24) months thereafter, neither
Party shall, without the other Party’s prior written consent, directly or indirectly solicit for
employment, recruit, hire, or otherwise engage any employee of the other Party who has had
access to the Platform.

(b) The restriction applies to direct solicitation and indirect recruitment (including through
headhunters instructed for that purpose).

(c) General advertising not specifically directed at the other Party’s employees shall not
constitute a breach.

TERMINATION OF ACCESS

(a) Upon expiration or termination of this Agreement, all access to the Platform shall
cease immediately unless otherwise agreed.
(b) Each Party must delete or return any Platform content not expressly permitted to
be retained under surviving provisions of this Agreement.
(c) Either Party may require certification of deletion.
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11. CO-BRANDING AND MARKETING INTEGRATION

2.1.1 The Parties acknowledge that co-branding will form a material component of their future
commercial collaboration. The Parties shall therefore, in good faith, negotiate and agree on a
detailed co-branding scheme, including but not limited to:

(a) brand placement,

(b) marketing usage,

(c) permitted combinations of the Parties’ trademarks,
(d) visibility requirements in commercial materials, and

(e) operational processes for joint marketing activities.

2.1.2  Such detailed co-branding scheme shall be agreed upon in a separate written document to be
executed between the Parties within a reasonable time following the Effective Date, but no
later than 6 months.

2.1.3  Until such document is finalised, neither Party shall be obligated to undertake any specific co-
branding activities, and no trademark usage rights are granted beyond those explicitly set out

in this Agreement.

Kommentar:

Avsnitt 9 om Cross-Border Cooperation togs in 1 licensavtalet med ett dubbelt syfte. Dels
fungerade kapitlet som ett medvetet forhandlingsverktyg: genom att ge governance- och
samarbetsfragorna stort utrymme skapade vi en naturlig tyngdpunkt i diskussionen som tog
fokus fran mer kénsliga och ekonomiskt betydelsefulla delar av avtalet. Dels anség vi att en
gemensam kunskapsdelningsplattform och tydligt reglerade samarbetsmekanismer faktiskt
utgor ett effektivt och &ndaméalsenligt sétt att hantera gemensam immateriell utveckling,
sékerstélla insyn och bibehalla kontroll 6ver den egna teknologin samtidigt som parterna ges
mdjlighet att vidareutveckla den pa ett strukturerat sétt. I efterhand visade sig detta vara
sdrskilt motiverat, eftersom senare delar av caset priglades av tvister kring vidareutveckling
och ansvarsfordelning — problem som i stor utstrackning hade kunnat undvikas om vart avtal

redan varit pa plats.

10. FOREGROUND INTELLECTUAL PROPERTY - JOINT
OWNERSHIP AND LICENSING RESTRICTIONS

1. JOINT OWNERSHIP

All Foreground Intellectual Property (“Foreground IP”) arising from, relating to, or developed
through the Knowledge-Sharing Platform, joint development activities, shared
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troubleshooting, collaborative optimization, or any other form of cooperation between the
Parties under this Agreement shall be jointly owned by the Parties in equal undivided shares,
unless otherwise expressly agreed in writing.

2. USE RIGHTS BETWEEN THE PARTIES

Each Party shall have a perpetual, royalty-free, irrevocable right to use, implement, reproduce,
modify, and internally commercialize any Foreground IP for its own products, services, and
operations, provided that such use is consistent with this Agreement and does not conflict with
any exclusivity or field-of-use limitations elsewhere defined.

3. PROHIBITION ON LICENSING TO THIRD PARTIES

Neither Party may license, assign, sublicense, sell, or otherwise make available any portion of
the jointly owned Foreground IP to any third party, directly or indirectly, without the prior
written consent of the other Party.

Any attempt to do so without such consent shall be considered a material breach of this
Agreement.

4. NO ENCUMBRANCES

Neither Party may encumber its share of the Foreground IP, including but not limited to
granting security interests, liens, or pledging rights in any form, without the prior written
consent of the other Party.

5. DISCLOSURE AND REGISTRATION OBLIGATIONS

All Foreground IP must be promptly disclosed to the other Party through the Knowledge-
Sharing Platform in accordance with the platform’s procedures.

No Party may file a patent application or other IP registration based on Foreground IP without
consulting the other Party and obtaining written consent.

6. JOINT OBLIGATION TO DEFEND IP

The Parties shall, on a joint and coordinated basis, defend and preserve the validity, enforceability, and
exclusive enjoyment of all Background IP owned by the Licensor and all Foreground IP jointly owned
by the Parties (“Protected IP”). Each Party shall take all reasonable actions, legally and commercially,
to oppose, prevent, or stop any third-party challenge, claim, allegation, dispute, interference, or other
attack (“IP Challenge™) targeting the Protected IP.

7. MANDATORY COOPERATION

Upon becoming aware of any actual, threatened, or suspected IP Challenge, each Party shall promptly
notify the other Party in writing and shall thereafter fully cooperate in good faith. Such cooperation
includes:

(a) timely sharing of all relevant documents, evidence, technical data, and internal assessments;

(b) coordinated communication strategies;

(c) participation of key employees or contractors in joint technical or legal analysis;

(d) refraining from any public or private statement that undermines the Protected IP; and

(e) aligning on a joint legal and strategic position to be maintained consistently by both Parties.

8. PROHIBITION ON PASSIVE CONDUCT.
No Party may remain passive, neutral, or disengaged in relation to an IP Challenge. Each Party shall
actively participate in the defence efforts and shall not, directly or indirectly, support, assist, or
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otherwise facilitate any third-party challenge to the Protected IP.

9. JOINT LEGAL REPRESENTATION

The Licensee shall be solely responsible for conducting and funding the defence of any third-party
claims, challenges, oppositions, invalidity actions, infringement allegations, or other legal proceedings
brought against the Background IP or Foreground IP, including but not limited to all attorney fees,
expert fees, administrative fees, litigation costs, and internal resource allocations. The Licensee shall
manage such defence primarily through its internal legal department, with the right to engage external
counsel at its discretion and cost.

The Licensee shall keep the Licensor reasonably informed of all material developments and
shall consult with the Licensor on strategic decisions that may materially affect the scope,
validity, or enforceability of the relevant IP.

Nothing herein shall prevent the Licensor from participating in such defence at its own cost,
provided such participation does not interfere with or delay the proceedings. If the Parties
have agreed elsewhere on any cost-sharing or reimbursement mechanism, such mechanism
shall apply solely in accordance with the explicit terms set out in that section.

10. INTERNAL RESOURCE CONTRIBUTION

Each Party shall make available such personnel, engineers, technical documentation, and proprietary
data as are reasonably required to support the joint defence of the Protected IP, at its own internal cost
and without reimbursement. These contributions are not subject to proportional allocation and are
considered part of each Party’s baseline obligations under this clause.

11. DECISION MAKING MECHANISM

Strategic decisions regarding the defence or settlement of an IP Challenge, including litigation tactics,
settlement offers, admissions, withdrawals, and appeal decisions, shall require unanimous written
approval from both Parties. No Party may unilaterally settle, concede, or compromise any aspect of an
IP Challenge that affects the Protected IP.

12. CONSEQUENSES ON NON-COMPLIANCE

Any failure by a Party to comply with its obligations under this clause shall constitute a material
breach of the Agreement. The non-breaching Party shall be entitled to:

(a) immediate injunctive relief;

(b) reimbursement for all Defence Costs it has borne in the breaching Party’s stead; and

(c) any further contractual or statutory remedies, including termination where applicable.

13. SURVIVAL
The obligations set out in this section shall survive termination or expiration of the Agreement for as
long as any Protected IP remains in force, unless otherwise agreed on by the parties.
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Kommentar:

Avsnitt 10 om Foreground IP och gemensamt dgande infordes for att skapa tydliga och

forutsebara spelregler kring den immateriella ritt som kunde uppstd genom parternas

samarbete. Vi bedomde att risken for framtida konflikter kring dgande, anvandning och

kontroll 6ver vidareutveckling var betydande, och att ett uttryckligt ramverk darfor var

nddvindigt. Bestimmelserna om joint ownership, restriktioner mot tredjepartslicensiering

samt den detaljerade ordningen for gemensamt forsvar av IP syftade till att sékerstilla att

ingen av parterna ensidigt kunde kapitalisera pd gemensamt skapade resultat eller agera

passivt vid hot mot de skyddade réttigheterna. I efterhand framstar detta som sérskilt

motiverat, da senare delar av caset praglades av just den typ av oenighet kring

vidareutveckling och ansvar som avsnitt 10 var avsett att forebygga.

11.

BACKGROUND INTELLECTUAL PROPERTY

DEFINITION

“Background IP” means all intellectual property, whether registered or unregistered, including
patents, software, hardware designs, documentation, algorithms, trade secrets, know-how,
methods, data, and any related rights, that:

(i) was owned, developed, or controlled by the Licensor prior to the Effective Date, or

(ii) is developed by the Licensor outside the scope of this Agreement and independently of
any use of Foreground IP.

SOLE OWNERSHIP
All Background IP shall remain the exclusive and sole property of the Licensor. Nothing in
this Agreement shall be construed as transferring or assigning ownership of any Background
IP to the Licensee.

LICENSE TO BACKGROUND IP

The Licensee is granted only the limited license rights expressly set out in this Agreement.
No additional rights or implied licenses to the Licensor’s Background IP are granted.

NO CHALLENGE

The Licensee shall not directly or indirectly challenge the Licensor’s ownership, validity, or
enforceability of the Background IP, nor support or assist any third party in doing so.

NO ENCUMBRANCES
The Licensee may not encumber, pledge, assign, sublicense, sell, disclose, reverse-engineer,

or otherwise exploit the Licensor’s Background IP beyond the explicit license rights granted
herein.
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PROTECTION OF BACKGROUND IP

The Licensee shall maintain strict confidentiality over all Background IP and implement
commercially reasonable security measures to avoid unauthorized use or disclosure.

SURVIVAL

All rights and restrictions concerning Background IP survive termination of this Agreement
indefinitely.

Kommentar:

Avsnitt 11 om Background IP togs in som en tydlig och kategorisk “checkpoint” for att sla
fast att all existerande teknologi, know-how och rittigheter som hérrorde fran Willowisp
skulle forbli helt och uteslutande under bolagets kontroll. Syftet var att eliminera varje
utrymme for O.B.I att i efterhand goéra ansprék pa inflytande, medégande eller tolkningar om
underforstadda rittigheter avseende Willowisps redan skapade IP. Bestimmelserna om sole
ownership, no challenge och strikta begriansningar i hur Background IP fick anvindas
fungerade didrmed som ett skyddande ramverk som vi alltid kunde luta oss mot, oavsett hur

samarbetet eller vidareutvecklingen utvecklades.

12. SUBLICENSING

13.

1. IMMEDIATE TERMINATION OF CAUSE

Licensee is strictly prohibited from sublicensing the Licensed Technology to any third party.

TERMINATION

Licensor may terminate the Agreement immediately if Licensee:

fails to pay royalties;

challenges the validity of Licensor’s IP;
engages in competitive misuse;
commits material breach.

POST-TERMINATION RIGHTS

Licensee shall have no right to continue using the Licensed Technology following termination.
No transition period applies.

DISABLING MEASURES

Licensor may remotely disable hardware/software in the event of non-payment or post-
termination use.
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Kommentar:

Avsnitt 13 om uppsdgning infordes for att ge oss ett tydligt och effektivt skyddsnit om
samarbetet skulle spara ur. Bestimmelserna om omedelbar uppsidgning vid bland annat
betalningsdrdjsmaél, ifragasittande av vér IP eller konkurrerande missbruk var avsedda att
skapa starka incitament for O.B.I att agera lojalt och inom avtalets ramar. Mgjligheten att
omedelbart avsluta licensen utan évergangsperiod, samt ritten att vid behov fjarrinaktivera
hérd- och mjukvara, gav oss ett reellt och praktiskt verkstéllighetsmedel sé att vi inte skulle
sta maktlosa om licenstagaren fortsatte anvdnda teknologin efter uppségning.

14.

1. AS IS WARRANTY

15.

LIABILITY AND WARRANTIES

The Licensed Technology is provided “AS IS,” without warranties of any kind.
NO WARRANTY OF NON-INFRINGEMENT

Licensor does not guarantee that the Licensed Technology does not infringe third-party rights.
LIABILITY CAP

Except for willful misconduct, neither Party shall be liable for indirect or consequential
damages.

INDEMNITY LIMITATIONS

Licensor provides no indemnification against third-party claims unless expressly stated.

CONFIDENTIALITY

1. MUTUAL CONFIDENTIALITY

Each Party shall keep this Agreement and all exchanged information confidential.
MUTUAL COMPLIANCE

Each Party represents and warrants that all of its employees, contractors, and other personnel

with access to Confidential Information are bound by written confidentiality undertakings

sufficient to ensure full compliance with this Agreement’s confidentiality obligations.

EXCEPTIONS

Disclosure is permitted where required by law, regulation, or court order.
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16.

17.

18.

DURATION

Confidentiality obligations survive for five (5) years; trade secrets are protected perpetually.

DISPUTES AND GOVERNING LAW

GOVERNING LAW

This Agreement shall be governed by the laws of Sweden, excluding choice-of-law principles.
DISPUTE RESOLUTION

Any dispute arising from this Agreement shall be finally settled under the Gothenburg

Arbitration Rules of the West Sweden Chamber of Commerce, with arbitration seated in
Gothenburg, Sweden. Language: English.

MISCELLANEOUS

ASSIGNMENT

Licensee may not assign this Agreement without Licensor’s prior written consent.
FORCE MAJEURE

Neither Party shall be liable for failures caused by events beyond reasonable control.
ENTIRE AGREEMENT

This Agreement constitutes the entire understanding between the Parties.
AMENDMENTS

Any amendment must be made in writing and signed by both Parties.
NOTICES

Formal notices may be delivered by email, with confirmation of receipt.
SEVERABILITY

If any provision of the Agreement is invalid, the remainder remains enforceable.

SIGNATURES

IN WITNESS WHEREOF, the Parties have executed this License Agreement as of the
Effective Date.

SIGNATURE OF THE PARTIES:
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This agreement is drawn up in two copies, each of which the parties receive one.
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