2019 G40知识产权领袖（闭门）峰会研讨专题详解
一、专业话题：涉外服务专业性需求变化
1、贸易摩擦以后，大量中国公司将海外布局的主攻方向转向欧洲。欧盟虽然看似是一个统一市场，但实际上无论通过PCT或者巴黎公约形式进入欧洲后，仍要根据主要市场拓展策略指定进入国家。各国法律环境又不同，因此进入欧洲的考量因素要复杂的多。
2、PCT虽然是各国进行国际申请的普遍形式，但它真的是最优解吗？还有没有其他更为省钱、省时间的方式？我们国家现在有优先审查管理办法，那PCT进入各国后适用优先审查吗？以美国为例，by-pass路径与普通方式有何不同？Track one和PPH是否适用PCT？
3、近几年随着我们国家出海企业对于知识产权保护重视程度的加强以及对专利撰写质量和专利价值要求的提升。仅仅用简单的中翻英方式已经越来越难以满足实际需求。各服务机构是否在和甲方沟通过程中被要求单独撰写英文申请文件？一般是如何处理的？同样，海外机构对国外企业的服务过程中有何成熟经验？
二、商业问题：产品衍生与新商业合作
1、无论是PCT还是其他途径，专利申请只是客户进入海外市场服务的第一步。海外成熟市场的很多机构都把服务链条延伸的更长，除了申请，更在诉讼和相关领域的法律服务层面提供类似于顾问的长期服务。我们的机构应该如何丰富产品种类、提升服务能力来维护客户关系，实现增量发展？
2、受市场、价格等多种因素影响，我们国内服务机构和海外机构换案子的情况远没有日韩台湾以及欧美各所之间的情况多。但相信未来几年，这种情况会逐渐增多。那现在国内客户海外申请或诉讼对接层面，国内机构都扮演了什么角色？是否深度参与全流程？是否会跟海外机构在业务前后端和收入上进行比例分享？
3、以前涉外服务机构主要在北上，这几年除了深圳，各省份的业务量也都有所提升。那对于甲方提出的新需求，服务机构要通过建立新渠道、新合作的方式来满足。一般是如何开展的？直接找外所还是先找北上已经有经验的国内所？合作形式如何？甲方除了对价格敏感外，还有什么特殊要求？怎样为客户匹配最为适度的服务和适度的收费成为生意能否达成的关键。
三、人才问题：能力建设与人才培养
1、有些机构已经开始重金从海外机构或者高校挖拥有海外服务能力或者受过海外系统性知识产权体系培训的人，但成本依然很高，而且有些人还不愿立刻回国。是否可以通过与海外院校、海外机构共建人才培养项目甚至是委培的方式来加速能力建设，这样人员成本会下降很多。
2、我们前一段时间组织的几场涉外商标和专利的培训都得到了火爆回应，但也明显感觉到，大家对于培训或沙龙的深度有更高的诉求，传统大而全的小白培养方式已经不再适用，现在大家更愿意围绕开源协议、海关出口管制、电商平台的知识产权管理等细节深入提升能力。
3、各地区龙头服务机构也都在加强国际化服务能力建设。除了培训，通过深入业务合作或者是在本部以外区域建立国际服务团队也不失为一种可行性方案。
4、在讲故事和PR能力逐步成为个人和企业必备技能的今天，会包装，对于服务机构抢占国际业务，在海外机构认知层面树立高端地位有至关重要的作用。原来销售基因重的机构现在需要转变服务形象，打造高端品牌。埋头干活基因重的机构更需要多发声，能做还得会说，加强专业化品牌团队建设和预算支持。不要让品牌短板成为发展的天花板。
[bookmark: _GoBack]
