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1. Eco-System

바이오테크기업과다양한전문기관수요산업이네트워크를형성
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기술공급자

기술중개자 기술수요자

R&D 체계 개선 R&D 지식재산 강화

사업화 고도화

글로벌 기술마케팅

기술창업 활성화

시장 진입 활성화지원기관

기술사업화 전문인력 양성

기술사업화 정보 관리/활용

기술사업화 기관 전문성 강화

• 시장 감안 않은 기초연구
• 미활용 기술 산적
• R&D기획, 관리 중심의 업무 진행
• IP 출원/등록 위주 업무
• TT 사업화 전담인력 절대 부족(現
담당자 역량 초급 수준)

• 대학 TLO vs 연중 TLO 간 업무 갈
등

• 해외 마케팅 예산 전무(내한 수요기
업 한정 기술상담)

• 국내 기술마케팅 예산 부족(eg., 
SMK 제작)

• Bio 전문 TTA/거래사 극소수
• 공공 TTA 低 수수료 시장 활동(2%)
• 창업/기술금융(투자) 연계 미흡
• 거래비용 충당 못함(지원사업’ 의존)
• 기술가격 합의 도출 난해(규모 大)
• 전문 중개자 양성 난해

H+ TLO(45)
• 국공립연구소(4)
• 사업단(12)
• 의료기관(29)

[기업]
• 국내 제약(390)/ 의료기기(20)
• 해외 제약(100)/ 의료기기(40)

• 국내 TT시장 미미
• 국내 수요기업 소수
• 기술 아웃소싱 의향 낮음
• 글로벌 기업 – 집중 투자 분야(5개 이내)
• 독자적인 O/I 프로그램 운영 (기술탐색
열중)

• 타 업종 기업의 Bio 진출 관심도 저하(사
업화 기간 長)

• 지원사업 운영
• TT시장 조성 행사
• Online 기술시장 운영
• 연구회(Bio기술마케팅/ 과제발굴)

[전담기관/협단체]
• KHIDI/ COMPA/ KIAT/ 
FACT/ KEITI

• 신약조합/ KAUTM/특허전략
원/

[공공]
• 테크노파크 기업지원단
• KIBO(기술거래센터)/ KIPA (IP중개
소)/ KISTI(가치평가)

[민간]
• 민간 TTA(20개), Bio TT 중개 참여
• 글로벌 TTA 한국시장 진입
(NineSigma/ Innocentive/ Steinbeis)

한국
HTT 
시장

필
요

필
요

필
요

필
요

2. 시장참여자



3. Bio 산업특성

Bio 주가
바이오 제약 지수 5년 마다 상승과 하락을 반복(5년 주기설) 
신상품 출시 기대 [셀트리온 – 무릎 관절 치료제, 유방암 치료제, 메디포
스트 – 무릎 연골 치료제, 씨젠 – 분자 진단, 인포피아 – 바이오 센서 등]

사업 Risk 실적 보다는 가능성을 보고 투자함에 따라 제조업체 비해 훨씬 Risk 큼

특허권 기간

물질 발견 후 특허 출원 한 뒤, 계속 시험해야 됨에 따라 특허 실질 보호
기간 7~12년 밖에 안됨. 
제약사가 보건당국에 복제약 제조 허가 신청하면, 특허권자에게 통보하
되, 특허권자가 이의를 제기하면 특허소송이 해결될 때까지 복제약 제조
/판매 유보 [2~3년 복제약 개발 지연, 특허소송으로 생산 자체 무산 위험] 
– 허가특허 연계제도 (미/일)
Supplementary Protection Certificates (SPC) 통해 최대 15년 보장 (유럽)

기술제휴

신약개발 성공률 : 1/10,000, 평균 사업화기간 : 14.2년, 평균 R&D 비용 : 
5억불
중소 바이오 벤처가 감당할 수 있는 여건 아님
R&D 실패율 50%가 넘는 상황에서 대기업의 외부 기술획득 절실





Drug Discovery
Basic Research : study mechanism → target research → Hit material  

Applied Research : identify a lead, candidate drug. (vulnerable to Korea)

Preclinical 

Development
Do a variety animal study to ensure safe. Absorption/ Distribution/ Metabolism/ 

Excretion/ Toxicology (ADMET)

Clinical Phase 1
Assess a drug’s properties in a small number of male volunteers (20~80). 10% of 

overall R&D spend (5~6M$).

Clinical Phase 2
Determine common short-term side effects, placebo and risks (100~200 patients). 

25% of overall R&D (10~15 M$)

Clinical Phase 3
Determine statistically significant efficacy and safety in several hundreds to 

thousands number. 35% of R&D (30~65M$)

Marketing 

Approval
FDA/ EMA/ KFDA. Huge marketing resource is necessary.
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4. 사업화단계
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• 의료기기는 △지식재산권 확보 △제품 기획 △시제품 제작 △전임상시험 △임상시험 △인허가 △시장

개발 절차에 의거하여 사업화 진행

①
지식재산권

확보

②
제품 기획

③
시제품 제작

④
전임상시험

⑤
임상시험

⑥
인허가

⑦
시장 개발

Test MarketMakingPatent

• 우수기술 발굴
및 지식재산
권리화

• 사업성 분석, 
경제성 분석, 
시장성 분석, 
등 사전 조사

• 기계 및 전자
엔지니어, 소
프트웨어 엔지
니어, 제품디
자이너 등 자
문

• 시제품 개발, 
제작 프로세스
및 양산

• 의료기기의 개
발 및 유효성
평가를 위한
동물실험

• 의료기기 임상
시험 진행

• 국내 의료기기
제조업 허가
및 제조품목
허가(GMP)

• 의료기기 사용
적합성 시험

• 해외 인허가
(FDA, CE) 등

• 국내 및 해외
시장 진출

• 마케팅 전략

Ideation Invention Innovation Product Realization



5. 계약유형

비밀유지

F/S 계약

물질이전

의약품 제조/공급

라이선스

의향서

공동연구개발

임상시험

판매/ 마케팅

IP 양도



6. TT 장애요인

기술완성도
판매기술은 대부분 전임상 이전 단계가 많아서, 기술수요자가 최종 제품화
까지 전임상-임상-인/허가 단계까지 상당한 시간과 비용 발생

효능 검증
시험기관이 많지 않고, 6개월 이상 시간이 소요되며, 시험비용 부담
기술제공자에게 효능 검증 과정에서 기술 노출 위험 부담

사업화 검증
기술수요자가 기술을 도입해서 자체적인 기술검증과 사업성검토 위해 평
균 1년 6개월 시간 필요

벤처기업
전임상 이상의 시험결과를 수행할 자금 여력을 갖지 못함
어떻게 사업화(기술검증-인허가 획득-제품생산-제품판매 등) 할 수 있을까?

가치평가
바이오 산업 특성에 맞춘 기업가치와 기술가치 산정 난해 [기술수요자 측
면을 감안하기 위한 “시장사례법” 가치평가 접근법 필요]



Ⅱ. BT 기술평가

1. 사업화 성공률

2. 수입 예측

3. 할인율

4. rNPV

5. 평가시장 실태



1. 사업화성공률

Preclinical Phase 1 Phase 2 Phase 3 Approval Phase 4

Period (Yr) 1 1 2 3 2 ?

Overhead Cost ○ ○ ○ ○ ○

No. of Patients ○ ○ ○ ○

Cost per Patient ○ ○ ○ ○

Animal Study ○ ○ ○

Probability on revenue 
generation(%)

10 25/20(*) 35/30(*) 72/67(*) 81

FDA/KFDA Cost ○

○ = Data required

* = Chemical-component Drug
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Data Collection
• No. of Patients (10,000-) (A)
• Increase/ Decrease rate of patient (B)
• Prescription Rate of patient (C)

Market Size
Forecast

• Market = A X B X C  

Market Share • Case research on the market penetration rate of proxy company’s 
new medicines

Sales Amount • Market size X Market share expected X Tuning Index

Tuning Index • Index generation : sales forces compared to proxy company (Sales 
staffs/ sales budget) 
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2. 수입예측



2. 수입예측

2021년 2022년 2023년 2024년 2025년 2026년 2027년 2028년 2029년 2030년

연간 소비금액(원)
/환자(A)  178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 178,850 

고혈압 환자수
(만명)(B)  1,220 1,308 1,401 1,502 1,610 1,726 1,850 1,983 2,126 2,279 

약물치료 비중(C)  
0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 0.33 

약물치료 환자수
(D=BXC))  4,025,571 4,315,179 4,622,343 4,955,148 5,311,911 5,694,348 6,104,373 6,543,867 7,015,041 7,520,106 

시장규모(억원)
(E=AXD)  719,973 771,770 826,706 886,228 950,035 1,018,434 1,091,767 1,170,371 1,254,640 1,344,971 

대용기업
시장 점유율(F)  0.0055 0.0083 0.0124 0.0186 0.0278 0.0418 0.0626 0.0940 0.1410 0.2114 

대용 매출액
(백만원) 3,960 6,367 10,230 16,451 26,453 42,536 68,398 109,983 176,853 284,379 

조정계수
0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 

추정 매출액
(백만원) 2,772 4,457 7,161 11,515 18,517 29,775 47,878 76,988 123,797 199,065 
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3. 할인율

출처 : Michael E. Porter (2008) , Harvard Business Review, Jan. 
16



Discovery Preclinical Phase 1 Phase 2 Phase 3 Sales Extension

Case 10,000 250 9 5 2 1

Success Rate(%) 100% 25% 0.09% 0.05% 0.02% 0.01%

Dis. Rate Ⅰ 70~100% 50~70% 40~60% 35~50% 25~40% ? ?

Dis. Rate Ⅱ(TT) 50~70% 35~45% 30~40% 25~35% 20~30% 15~20% 8~18%

Dis. Rate Ⅲ (VC) ? >80% 50~70% 40~60% 30~40% 20~35%

Source : Nature Biotechnology Volume 22 (2004)

Source Ⅱ, Ⅲ 출처 : Richard Razgaitis (2009) “Valuation & Dealmaking” P.271
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3. 할인율



4. rNPV

C

2
D

P

D

C

1

C

3
A

1년 1년 2년 3년 2년

마일스톤
기술료

$100,000 $200,000 $300,000 $400,000 $500,000

차등할인율 60% 50% 42.5% 32.5% 17.5%

성공확률 25% 9% 5% 2% 1%

기술이전
계약

(단위:$)

PD C1 C2 C3 A 합계

마일스톤 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 1,500,000 

할인율 60% 50% 42.50% 32.50% 17.50%

할인율 0.6 0.44 0.35 0.32 0.45

현재가치(1) 60,000 88,889 103,676 129,777 223,244 605,586 

성공확률 0.10 0.25 0.35 0.72 0.81 

현재가치(2) 6,000 22,222 36,286 93,439 180,828 338,776 



6. 평가시장실태

기술평가기관
• 경제성/ 기술보증/ 현물출자 중심의 기술평가서비스 제공
• 거래협상 시 주장할 선급기술료와 실시료율(%) 제시 못함

수익접근법

• 시장규모/ 매출액/ 할인율/ 기술기여도 추정 (다수의 가정)
• 평가 투입인력 많아져서 부담스러운 평가수수료 발생

• 통상 4~6주 장기간 소요되는 평가기간
• 기술수요자의 도입 의욕이 높은 협상 시점(Timing) 놓칠 위험

사업화 역량
• 기술수요자의 사업화 역량을 감안하지 않은 가치 산정
• 지불능력을 알지 못하기 때문에 Deal Making 실패 위험

기술구성/형태
• 기술완성 수준/ 발명자 근무 여부 평가모델 반영 못함
• 융/복합의 경우 요소기술의 기여도 산정 못함(전체 기술군 인식)
• 과대 평가되기 때문에 Deal Making 실패 (평가보고서 불신)

연구원가법
• 기술수요자 지불능력 고려하지 않은 가치 산정
• “연구원가 = 미래가치” 인식 (매매 성사 걸림돌)



Ⅲ. 가격협상

1. 가치 vs 가격

2. 가치 결정 요인

3. 가격 결정 요인

4. 거래 유형

5. 기술 가격 구조

6. Term Sheet



1. 가치 vs 가격

Valuation Pricing

한글 표기 가치평가 가격산정

용어 정의 분석기법 활용해서 경제적 가치 결정 시장 상황을 관찰한 뒤 상대방에게 요구하는
거래 대가 (가치 표현)

결정 방법/ 
요인

. Industry Standards

. Rating/ Ranking

. Rules of Thumb

. Discounted Cash Flow

. Real Option Model

. Auction

. 적용제품 시장/이익 잠재력

. 원가 절감 예상 금액

. 업계 회사 지위 (company position)

. R&D 원가/ 추가 R&D 비용

. 설비투자 규모

. 현금 유동성(기술수요자)

. 부수적 제공 자산(조건)

. 사업화 실적 or 생산 가능성

. 특허 독립성/ 배타성

. 발명자 명성과 기술지원 태세

. 기술료관리규정 (공공기술 경우)

주요 용도 투자타당성 결정 거래 목적

결과 표현 금액 선급기술료 + 매출액 %



원천기술

응용기술

공정기술

제품기술

요소기술

융합기술

기술 완성도

기술 복합도

수명주기

기술 우수성

기술 권리성

산업 부합성

기술유형 기술속성 고려요인

↑ 추가 R&D 자금 규모 ↓

↑ 시간/노력 ↓

→ 활용 가능 기간 →

↑ 종래기술 대비 경쟁력
↑

→ 법적 안정성 →

↑ 사업화 용이성 ↑

2. 가치결정요인 (1)

Q. 기술유형과 속성을 반영해서 가치평가가 이루어 지고 있는가?    



당해 기술이 사용된 계획제품이 시장에서 창출해 낼 수 있는 이익이 얼마나 될 수 있는가 하는
경제적 기준에 의해 기술대가는 결정

결정 요인 내용

사업화 정도 사업화 된 실적이 있어 수익성이 검증된 경우 큰 기대이익 확신

생산 가능성 기술수명주기와 시장동향을 파악해서 사업성과 수익성 진단한 기술

독립성 제3자 특허권 침해함이 없이 실시, 사용할 수 있는 정도

배타성 제3자가 적절한 절차 없이 함부로 사용할 수 없는 상태 (침해 저지력)

기술제공자 역량 기술개발 명성과 기술지원태세

기술도입자 역량 경영방침, 기술전략, 기술흡수 능력, 기술관리, 품질관리, 지명도, 인재관
리/육성, 판매망 등에 대한 신뢰도

2. 가치결정요인 (2)
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3. 가격결정요인

결정 요인 내용

응용제품 범위 ＊ 적용제품이 다양할 수록 기술가격 상승

＊ 종래기술 보다 성능 미흡하거나, 제조원가가 높아지면 가치 상실

시장규모 ＊ 적용제품의 시장규모가 크고 성장률이 높으면 높은 가격 요구

유통채널 ＊ 복잡하면 중간 단계별 유통마진이 크게 차지하기 때문에 낮은 가격 책정

기술완성도 ＊ 완성도 낮으면 기술 위험도 높아짐에 따라 가격 저하

장애 요인 ＊ 규격․인증 획득, 상당한 설비투자, 제품 수정, 외관 디자인 변경, 희귀한 원자재

경쟁자 보복 ＊ 강력한 경쟁자가 독점적으로 시장을 지배할 경우 기술수요자는 독점기업으로부터

집중적인 견제와 보복을 받음

현금 보유액 ＊ 많은 현금을 보유할 경우 높은 가격을 제시해도 지불능력이 있기 때문에

다른 조건이 합당하면 수락할 가능성이 높음



유형 내용

기술매매
․기술공급자와 도입자간 기술에 대한 양수도 계약 체결

․기술도입자가 대가를 지불하고 특허권 등의 권리를 명의이전 받음으로써 계약이 완료

라

이

선

스

전용

실시권

․일정한 범위 내에서 그 특허 발명이나 노하우를 독점적으로 실시할 수 있는 권리

․기술공급자도 실시할 수 없으며, 특허명부에 등재 필요

통상

실시권

․일정한 범위 내에서 그 특허 발명이나 노하우를 실시할 수 있는 권리

․기술공급자는 제3자에게 또 다른 실시권 허여 가능

재실시권 ․실시권을 허락 받은 지식재산권을 제3자에게 다시 라이선스 할 수 있는 계약관계

기술과 경영자원 함께 이전 ․기술과 함께 관련된 자본, 경영 노하우, 설비, 핵심부품 등 관련 경영자원을 함께 거래

M&A 방식
․기술을 보유한 기업 전체를 매수하는 방식

․M&A 결과 피합병 회사는 사라지게 됨

기술자문 ․기술자 파견 등을 통해 기술자문 및 지도 실행

기타

․기술자료 매매

․생산제휴

․공동연구

4. 거래 유형

Q. 거래 유형에 따라 기술가격은 어떻게 책정되는 것일까? 



5. 기술가격구조

기술가격(전체기술료) = 선급기술료 + Milestone 기술료 + 경상기술료

 고정기술료 커지면 경상기술료 작아짐

 고정기술료 작아지면 경상기술료 커짐

 고정기술료와 경상기술료는 어떤 비율로 분배할 것인지 당사자간 협상 의해서 결정

선급기술료

Milestone

경상기술료

고
정
기
술
표



6. Term Sheet

Term Sheet: 거래조건표

최대목표 최저목표

계약기술범위

계획제품

실시권성격

실시지역

기술지도

기술대가(*) 선급 : 

경상/ 정액 :

최저기술료

계약기간(*)

기술정보(*)

계량기술

보증/ 면책

기술료실사

상용화일정



Ⅲ. BTT 촉진기구

1. 사업화 성공률

2. 수입 예측

3. 할인율

4. 고려 요인

5. 평가 실태
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CIMIT 회원기관 속한 (교)직원 가운데 △CIMIT 사무국과 회원기관, △회원기관 사이에 과제개발 또는 상담역 역할
(Scout/ Mentor/ Project Manager/ Matchmaker/ Dealmaker/ Visionary/ Reality Tester) 수행

Site

Miner

Site

Miner

Site

Miner

Site

Miner

Site

Miner

Site

Miner

<Site Miners’ Network>
구 분 주요 내용

기관의 설립 계기
1998년 미국 보스턴 지역의 병원, 연구소, 대학, 기
업들이 컨소시엄을 구성하여 보건의료 R&D 사업
화 성과 제고

예산 규모 1,500만 달러

컨트롤타워 내 입주기업 병원 및 공대 12개와 기업 60개로 구성

운영방식

매년 연구자와 의사로부터 연구 아이디어를 접
수 받아 하버드 의대 교수들이 심사
유망 프로젝트에 연구비를 지원하여 병원, 대학, 
기업 간 공동 연구개발을 지원

성공사례

 460개 특허 취득
 라이선스 성과 60건 도출
 치료법(심장마비, 긴장성 기흉) 개발
 응급실 질병 진단체계 개발

지분
 미국 정부자금 주관으로 투자
 병원/공대 12개 기관에서 연구자금 조달

1. CIMIT
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정부와 민간이 컨소시엄을 구성하여 차세대 신약개발과 사회적 수요 충족을 위한 PPP 펀드 운영

구 분 주요 내용

기관의 설립 계기
유럽제약산업의 경쟁력 강화와 신약개발 프로세스 효
율성 개선을 목적으로 2007년 유럽의약산업연맹
(EFPIA)과 공동 설립

예산 규모 2억 유로

컨트롤타워 내
입주구성원

제약기업, 연구소, 환자협회, 병원

운영방식
연구프로젝트 제작할 수 있는 공공 및 민간 연구자
금을 공동 출자
 대학, 환자, 기업, 인·허가자 모두 참여

성공사례
 2013년 길리어드 社 C형간염 치료제 개발 및 판매
하여 미국 내 단일제품 매출 1위 기록(79억 달러)
 화이자 社 고지혈증 치료제 최초 100억 달러 매출

지분 제약기업, 연구소, 환자협회, 병원 모두 지분 보유

2. IMI



 파트너십 형성(매칭 구조)

진행 중에 있는 세계/유럽/국가 이니셔티브와 산업 간 성공적인 파트너십 형성

기초연구 및
비임상실험

임상 발전 규제 승인
HAT와

약물감시

R&D 관련 해결해야 할 과제들

세계보건기구(WHO)의 우선취급 의약품 가능하게 하는 기술과 전략의 시행

목표 및
생체표지
식별(안전
/효율성)

다수 이해관계자 간의 협력

혁신적
임상실험
패러다임

혁신적
의약품

환자
맞춤형

프로그램

의료행위
에의 영향

적절한 약을
적절한 환자에게

적시 사용

2. IMI



2. IMI

www.imi.europa.eu



3. FFH

www.fitforhealth.eu
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이스라엘 정부 주도로 제약 기술의 발굴부터 시장진출 단계까지 지원과 입주기업들의 투자 유치 성공을 유도

구 분 주요 내용

기관의 설립 계기 이스라엘 정부 주도로 블록버스터 약물의 초기 발굴

예산 규모 총 18조원(기업당 3년간 총 210만 달러 지원)

컨트롤타워 내 입주
기업

HepaRx, Ice theraeutics, MabTrix, BiomX(Mbcure), 
Mitoconix, Pi Therapeutics, Protekt Therapeutics, XL 
Therapeutics, XoNovo, ImmPACT-Bio, undisclosed

운영방식
 초기 단계의 치료제 기술을 발굴
 실험적 증명단계까지 임상시험 및 유도

성공사례 및
성공보수

시리즈A 투자 유치 성공 시 인큐베이터 프로그램 졸업
1) BiomX – 2,400만 달러(인큐베이팅 16개월)
2) Mitoconix – 2,000만 달러(인큐베이팅 12개월)

지분 오비메드 社, 다케다 社, J&J 社 지분 보유

4. FUTURX
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스탠포드 대학교에서 치료제 상업화를 위해 연구자와 정책입안자 간 협업을 실시하여 사업화 성공률 제고
: 2015년 고려대학교 KU-MAGIC 프로그램 실행(벤치마킹) 

구 분 주요 내용

기관의 설립 계기
심근경색 치료제 상업화를 위해 연구자, 정책입안자 간
협업을 실시

예산 규모 연구과제 1개당 3년 내 사업화 목표자금 5만달러 지원

컨트롤타워 내
입주구성원

의대 교수, 대학원생, 제약사 직원, 연구소기업 직원, 벤
처캐피탈리스트, 정책 입안 관계자

운영방식
 매년 150~200개 연구발표 중 사업화 과제 10개 선정
바이오산업 인적 네트워크 형성
네트워크 협업을 통해 토론, 조언 등의 문제해결

성공사례

 2005년~2014년 사이 선정된 사업화 유망과제 120개
중 57개 과제의 사업화 성공(사업화율 47.5%)

: 제약사 및 연구소 과제의 사업화율 5%에 비해 높게 나타남

스타트업 성공기업 22개 도출
미국 12개 대학과 해외 4개 대학이 벤치마킹
: 한국은 고려대학교에서 벤치마킹(K-SPARK) 수행(2015년 9월부터)

5. SPARK 프로그램



6. BioM

• 역내기업(400개)을 DB화(프로파일/ 연락처제공), 기술제공자-수요자-투자자연계, 자금조달자문
등을통해서전략적지역개발중핵기관으로활동

• 출연(연) 4
• 대학 4
• 대학 병원 2

• 기존기업: 400개
• 창업기업: 28개
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• 연락 창구 (창업자/ BioTech
회사/ 정부관료)

• 상담 주선(PR/ 사업개발/ 임
상실험)

• EU Projects(Region/ 보육)

• 보도자료(기자 대상) 배포
• 바이오텍 기업 Open Day (2

회/년) 
• 100개 발표/년
• 50 방문단/년
• 국제회의/ 전시회

• 역내 기업 정보 제공
• 세미나/ Congress 개최
• 파트너링 행사 개최
• 월간 소식지 간행

• 주관/공동 투자자
• VC 대상 투자 알선
• Seed Financing (3.2ME)
• Startup Venture Capital 

(4.2ME)

6. BioM



Ⅳ. 정책제언
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1. 제품 단위 IP 시장검증

2. Global Partnership

3. 시장접근법



(WP1) Lab 컨설팅

. OOO (시스템 반도체)
특허 포트폴리오 정리

. 발명자 별 특허자산 정리
(제품단위 패키징)

. 실험실 방문(기술 원리 이해)

. 우수 발명자 선정(3명)

. 거래문서(초안) 작성

(WP2) 패널 검증

. 전문가(Panel) 조사
:  질의서 설계 / 응답지 분석

. 잠재 수요기업 목록 조사

. 사업화 경로 권고(장애요인 감안)

. 실험실 방문(기술 원리 이해) 

. 지원사업 추천

. 거래문서(SMK) 완성

(WP3) 수요기업 발굴

. 전문가(Panel) 조사
: 전문가 섭외 및 질의서 발송/취합

. 온라인 기술시장 등록

. 온라인 기술영업(전화/ 이메일)

. 유망 수요기업 발굴(EOI)

. B2B 상담예약(수요기업 + 발명 교
수)

스타 발명자(교수)의 유망기술을 제품 차원에서 패키징(계획제품) 한 뒤, △패널 검증과 △수요기업 탐
색 등과 같이 적극적 마케팅 통한 중대형 기술이전 성과 달성

1. IP 시장검증



1. IP 시장검증

목적

적극적인 기술 마케팅 통한
중대형 기술이전 성과 달성

세부 산업

방법론

목표

계획 제품
A

적용 제품
B

계획 제품
B

계획 제품
C

패널 검증
(POM : 3건)

수요기업 탐색
(10건+)

시장 잠재력 진단 관심기업 발굴



Biz Modeling Digital Marketing Biz Building

Technology Review

. Description

. Special Feature & Benefit

. Application

.  Advantage

. Patent

. Competitiveness

Market Review

. Target Biz Model

. Industry Overview

. Competitors

. Barriers to Commercialization

. Potential Licensee

Partner Search

. Target Company (Sales Pipeline)

. Sales Material Kit

. E-Marketplace Posting

. Open Calls

. Prospect Contact: E-Mail/ 

Telephone

. EOI Identification 

Valuation

. Patent Portfolio

. Technical Demonstration

. DD Reporting

Negotiation Support

. Goal & Strategy

. Deal Structure

. Term Sheet

. Contract

Licensing Deal 

. Correspondence

. Royalty Statement

. Royalty Collection

Joint Venture

. Feasibility Study

. Business Plan

. Board Member made

. Company Building

Joint R&D

. R&D theme

. Consortium made

. R&R Allotment

. Grant Application

Due Diligence Support

. Market Approach (Royalty Rate)

기술(IP) 기반 글로벌 사업협력 기회(Technology & Business Opportunity)를 탐색하는 기술공급자 (연구기관 / 
대학/ 기업(연)를 대상으로 △(Phase1) Biz 모델링 △(Phase2) 파트너 탐색△(Phase 3)사업 구축 등을 수행
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글로벌 기업의 기술도입 공모전(AC 프로그램 포함) 적극 참가

• 한국 Startup 대상 투자자 알선
 Corporate AC/CVC 알선
 Seed AC 프로그램 참가
 정부 지원사업 연계

STARTUPS

S
U

P
P
O

R
T

Support Program
: eg., Int’l Startup Competition

Acceleration
Program

Acceleration/ Incubation 
Program

Corporate Venture Capital

Venture Capital/ Business Angel

IR Event

본투글로벌센터 Product-Market Fit (PMF)

창업진흥원 Korea Startup Center
/Finland/ Sweden

KIC-Europe KIC Autoban

MatchEU Camp

K-Launchpad
: 지멘스/ 보쉬 (6개사)

KOSMES 수출인큐베이터

지원사업(수출 보조금 포함)을 활용해서 △해외 AC 프로그램과 △Crowd Funding, △투자유치 행사에
Startup이 참가할 수 있도록 △멘토링 △신청서류 작성(감수) △온라인 신청 등을 대행
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구분 주요 내용 성과목표

착수 회의
기업고객 임원진과 프로젝트 팀 간의 과업범
위/ 목표 확인

1회

실행계획 수립 협의된 사업 실행계획 수립 1건

NDA 계약체결
멘토-멘티 비밀유지계약체결 및 사업수행에
필요한 자료 입수

1건

심층 시장조사
멘티기업 보유 2종의 바이오 의약품에 대한
심층 시장조사

5개

잠재 Licensee 및 협력기업
탐색

글로벌 제약사 OI동향, 목표기업 설정, 관심
기업 발굴, B2B 상담예약

5개

협상코칭지원
연락사무, 거래구조 설정, 협상전략 수립, 계
약서 작성 등

수시

시장개발 전략수립
기술이전, 기술사업화, 시장진입 등 전략 수
립

1건

• 특허(기술) Review

• SOW 도출

• 문헌조사

- 논문, 저널, DB, 뉴스보도 활

용

• 사업화 파트너 발굴

- 수행사 보유 네트워크 활용한
연구기관 조사

적응증 파악
Key player 조사

시장 Key player 
리스트 도출

MTA 계약 체결
신규질환모델 적용

• 연계 공동연구사업 탐색

- EUROSTARS2

- IMI
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Technology Valuation Price 

Inventor Interview

PRR (%) 

Sales Forecast

Up-front
Running Royalty
Minimum Royalty

• Target Sales 

• RR (PRR)

• Total Royalty

• Tech Description

• Feature

• Competitive tech

• IPR Status

• Application

Assessment
Process

Core Activity

Output

Report

Patent Analysis

Price

Mix

Tech Data Collection

TT Case

Market

Industry Interview

• Market Trend

• Feature

• Company relevant

Market Data

Company Data

R&D Cost

Source : DeltaTech-Korea Ltd.  
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 기술거래 사례(RRC, Royalty Rate Case)는 Licensing Deal 대상기술에 대한 거래 조건을 고려하여 로열티 정보 제공

Licensing Deal 
검색조건 입력

유사 기술거래 사례 검색
DTK 보유 DB 검색

(국내외 기술거래 사례 15,000건)

해외 제휴 업체 DB 검색

비교 판정

DTK 유사도 판정

의뢰 기관(업) 유사도 판정

RRC 계약서RRC 요약서

결과 유사

결과 상이

RRC 계약서RRC 요약서

 Licensing Deal 조건 요약

 업종 평균 로열티 제공

 세부 계약 내용

RRC
Royalty Rate Case최종 판정 결과

대용 실시료율 산출

IP Question

IP Answer

(주)델타텍코리아
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감사합니다!

이 승 호
대표이사/ ㈜델타텍코리아

MBA/PGD(英)/ 

hoslee@dtk3.com

02-3278-2700

010-3626-6918

www.dtk3.com

기술무역

IP관리

R&I 기획

유럽/미국/싱가폴
/이스라엘

Biz 모델링
가치평가
R&D 기획
C&D컨설팅

Data 관리
특허 이전/활용

46


