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הערך הכלכלי של הסוד:

מהו הערך הכלכלי שהופך את הסוד לכזה שראוי להגנה? האם שווי הסוד הוא עלות הייצור של אותו סוד? מהי רמת החידוש הנדרשת? האם השווי נמדד בכמה שמוכן צד שלישי לשלם עבור הסוד?

בקניין רוחני הרעיון הוא לתמרץ אנשים להשקיע. רוצים להגן על הדברים שאנשים עמלו בשבילם ולולא ההגנה הם לא ישקיעו. אם נוצר פתאום משהו בלי מאמץ וזה שווה הרבה כסף, אותה חברה לא התאמצה כדי לייצר אותו, האם צריך להגן עליו? לפי התיאוריה של הקניין הרוחני , אין עילה להגן.

היום התפיסה היא של שווי, דהיינו – יתרון מסחרי. לא מדובר בתגמול על עמל אלא מדובר בדבר שמעניק יתרון מסחרי.

בעבר הייתה דרישה של שימוש של ממש. למשל בחוק האמריקאי, כדי שניתן לך הגנה על ידע- צריך להיות ידע שמשולב בפועל בתהליך הייצור של המפעל. בידע ללא שימוש בפועל לא ניתנה הגנה. הדגש הוא על האתיקה העסקית. אנשים לא יחששו מחשיפת סוד שאינם משתמשים בו כלל, סוד שאין לו שימוש בפועל. אם יש לחברה כל מיני נכסים שלא עשתה בהם שימוש זה לא דבר שמזקיק או מצריך הגנה. 

יחד עם זאת, התפיסה האמריקאית דיברה על שימוש בפועל או שימוש פוטנציאלי. גם אם אין לך כרגע שום שווי לחברה, ברגע שיש לו משהו שהוא פוטנציאלי זה מספיק. החוק הישראלי ניסה ללכת בעקבות החוק האמריקאי שמספיק פוטנציאל של ידע מסחרי על מנת שנעניק הגנה. 

הרבה חברות עובדות על מחקר שיהיה ישים בעוד 20 שנים, חברות של מחקר ופיתוח, זה יוצר בעיות כשמתנים את הסוד רק במשהו בפועל. מחד, אין זה הוגן לתת הגנה על דבר שיהיה שימושי רק בעוד המון שנים ומאידך, אם נעניק לכך הגנה יהיו לכך השלכות כלכליות ועלויות עסקה גבוהות. 

בפטנט רוצים להראות שיש משהו שיכול להיות בעל שימוש מסחרי. חלק גדול מהפטנטים שלא נרשמו זה מהסיבה שמדובר בעניין אמורפי, לא בשל.

נראה כי ראוי להגן על ידע שיש לו שימוש כבר בטווח הקצר ולא על ידע שהשימוש בו יהיה בעוד הרבה זמן. 

"רשימת לקוחות" ו"קשרי לקוחות":

זה אחד הנושאים היותר מורכבים גם מבחינה תיאורטית וגם פרקטית. היכולת להגדיר אותם היא קשה. אי אפשר לרשום פטנט על רשימת לקוחות וקשרי לקוחות אך נראה כי יש להגן על כך. יש תפיסה שזה כן תחום שסוד מסחרי יגן עליו בצורה טובה. בניגוד לידע טכנולוגי שבו יש אופציה לקבל הגנה על ידי פטנט, בניגוד לידע לגבי תוכנות, בכל הנוגע לרשימת לקוחות וקשרי לקוחות אין תחליף לזה ולכן חשוב לתת הגנה.

מאידך, ישנה תפיסה שאומרת שידע כזה של רשימת לקוחות נוצר מאליו. אין כל מאמץ שהושקע על מנת להגיע לאותה רשימה. אם כך, למה להגן על זה? זו רשימת לקוחות מזדמנת, על מה יש פה לתמרץ? רשימת לקוחות במכולת תיווצר ללא כל מאמץ מצידו של בעל המכולת. האם לולא ההגנה לא יצרו רשימות כאלה?

כנגד זה אפשר להגיד מבחינת תפיסה שיווקית שמדובר במאגר לקוחות שהמוניטין של החברה מסתמך עליו. משרד עו"ד לדוגמא נבנה לפי לקוחותיו. אם כך, יש להגן עליו. לעיתים ההכנסות של עסק נובעות ממאגר הלקוחות שלו. על אף שלא הושקע פה מאמץ, רשימת לקוחות זה דבר שכן נוצר בעמל רב ורוצים לעודד אנשים לעשות אותו. 

מניעת תחרות:

בכל הספקטרום של סוגי הידע שיש להגן עליהם בסוד מסחרי, העניין של רשימת לקוחות הוא המשיק ביותר לדיני התחרות. הפחד איננו מכך שהידע ייצא החוצה אלא הפחד הוא מכך שהמתחרה שלי יעשה בו שימוש שיפגע בי ובתחרות. 

פס"ד הברינקס:

על אף שמדובר ברשימה ערומה, כלומר לא היו שום פרטים מעבר לרשימת השמות. מאחר וקיים קושי כל כך רב מיהם האנשים שזקוקים לשירותי בלדרות, בוודאי שזקוקים לסוד מסחרי. נראה כי ככל שהרשימה גדולה יותר וקהל היעד רב יותר, יש יותר מקום להגן.

כיצד נתפסת רשימת לקוחות כסוד מסחרי – סקירה של פס"ד:

פס"ד בן ברוך: עוסק בנושא של קו חלוקה של תנובה.

עובדות המקרה: אדם שהיה לו קו חלוקה למוצר תנובה נפטר והוחלף במישהו חדש. אותו אדם שנפטר היה פרילנסר, לא היו יחסי עובד מעביד ועזבון המנוח טענו שתנובה לקחו את רשימת הלקוחות של אותו אדם. 

השאלה: האם ניתן להעביר דבר כזה בירושה?  

הנשיא ברק קבע מספר תנאים שצריכים להתמלא כדי שרשימת לקוחות תיחשב לסוד מסחרי:

1. יש צורך כפול להראות : א. שיש מאמץ ליצור   ב. מאמץ לגלות את הסוד.                          כדי שרשימת לקוחות תהיה סוד, יש להראות שנעשו מאמצים לייצר את אותה רשימה וכן להראות כי קשה לחשוף אותה. 
2. יש להראות שלמפר נוצר רווח מכך שקיבל דבר מוכן. 
לדוגמא: לקוחות של YES. קל מאוד לראות מיהם הלקוחות לפי זה שמונחת צלחת על גג ביתם. או חלחוקת עיתונים. יש מקרים בהם מדביקים על תיבות הדואר את שם העיתון. נראה כי קל מאוד לגלות את רשימת הלקוחות. היה קושי מראש לייצר את רשימת הלקוחות וכעת שזה גלוי לכולם, זה מוריד את מעמד אותה רשימה. יש פער בין המאמץ לאיסוף הרשימה לבין הקלות שבה חושפים אותה.

הנשיא ברק: כל אחד שמגיע לשכונה יכול להסתכל בכמה מכולות. אין פה משהו שעולה כדי סוד מסחרי ,ולכן לא נתן להם שום זכות. מה גם שהיום, בעידן המחשבים, הרבה יותר קל לברר. 

פס"ד אריה נצר נ' SDG הנדסה:

היה מצב של חברה שעסקה במתן שירותי הנדסת תעופה, בכירים עזבו את החברה, וניגשו למכרזים – הייתה פה תביעה על לקיחת סודות מסחריים- שפנו לאותם לקוחות שמולם עבדו כאשר הם היו עובדי החברה. 

בית המשפט: בתחום כזה של הנדסת תעופה בישראל, אי אפשר לטעון שיש סוד של רשימת הלקוחות. כל אחד מבין שכשאתה רוצה למכור שירותי הנדסת תעופה בישראל יש גורמים מסויימים שאתה פונה אליהם. אין הגדרה אובייקטיבית של מהי רשימת לקוחות שהיא מוגנת , אלא תלוי גם במי שלקח , ככל שהעובד שלקח הוא יותר בכיר- נתייחס לזה אחרת.

כאן מאחר ומדובר בנושא כל כך גלוי נקבע שאין סוד.

פס"ד הר זהב:  מכל פסקי הדין הוא הכי שיטתי מבחינת הקריטריונים שהוא נותן כדי להגדיר סוד מסחרי.

העובדות: סוכן מכירות בתחום השוקולדים , עבר מחב' א' לחב ב' והשתמש ברשימת הלקוחות שלו מחב' א'. אמרו שהוא מפר סוד מסחרי של רשימת לקוחות. 

בית המשפט: דוחה את התביעה וקובע את הקריטריונים שבאים להגדיר רשימת לקוחות כסוד מסחרי:

1. עד כמה יש תחרות עזה בין שתי החברות האלו – ככל שמדובר בחברות שלא מתחרות על אותו שוק, הסיכוי שיעשו שימוש הוא קטן.

2. הרשימה צריכה להיות סודית ו/או לא ידועה לאף אחד-  דבר בסיסי.
3. שלא תהיה רשימה ערומה. כלומר, יש דרישה שיהיו עוד פרטים לגבי זהות הלקוחות.  למשל איזה מבצעים הם אוהבים, באיזה עונות של השנה הם יותר פעילים. זה קשור לתנאי נוסף שהרשימה לא תהיה רק שמית אלא תכלול עוד פרטים על הלקוח עצמו.
4. עד כמה העובד שלקח את הרשימה הוא בכיר – ככל שהוא בכיר יותר ניטה לראות ברשימה משקל יותר גבוה של סוד מסחרי.
5. מספר הלקוחות המצומצם – ככל שמדובר במספר לקוחות יותר מצומצם במוצר שהוא יותר ייחודי  יהיה יותר מקום לראות כסוד מסחרי.
נקבע

הרבה מהתנאים לא מתקיימים. אומנם עובד בכיר, אך רוב הפרטים ברישמה משתנים והם לא רלוונטיים בעונה הבאה. מחירים משתנים וכו'. 

בימ"ש מדבר על כך שמדובר בעובד בן 56. לדעת המרצה אין זה קשור. זה נובע מהבלבול שיש בין סודות מסחריים לתנאי תחרות.  כל הזמן רואים את זה בעניין של חוזי תחרות מול סוד מסחרי. בתי המשפט מתייחסים לזה כאותו דבר, הסוד מסחרי זה סוד מסחרי ולכן במשך שנה אסור להשתמש בו  כאשר מגבלת הזמן של שנה לקוחה בכלל מתחום של חוזה תחרות.

לדעת בימ"ש הרלוונטיות  של הגיל  היא שבגיל 56 הסיכוי שלו לעבור למכירות הוא קטן.

פס"ד ג'יג'י מעבדות קוסמטיקה: 

באותו מקרה נאמר שתחום הקוסמטיקה הוא תחום ללא נאמנות. העובדה שרכשו מוצר של חברה מסויימת לא בהכרח אומרת שירכשו מוצרים נוספים של אותה חברה בעתיד. לכן לא מדובר ברשימת לקוחות כסוד מסחרי. בעל הרשימה צריך להראות לקוחות חוזרים על מנת לקבל הגנה.

פס"ד טובית פרנקל:

עוסק בתביעה בין סטודיו לריקוד לבין מורה לריקוד. הסטודיו תבע את המורה על כך שפנתה לתלמידות לאחר שעזבה את הסטודיו. 

בית המשפט: המורה היא זו שאספה את התלמידות, את מספרי הטלפון וכו'. היא זו שהביאה את הלקוחות ולכן לא ניתן לקבל הגנה. 

** קצת בעייתי – כיוון שעבד כשכיר ברשות המעביד- אז מה אם יצר בעצמו.

פס"ד פינגולד סיני: 

מעלה שני נושאים:

1. "חד פעמיות" – מדובר בלקוחות חד פעמיים ולכן אין הגנה.
2. "זיכרון" – העובד לא לקח נייר כתוב אלא זכר את הרשימה במוחו. 

לא ניתנה הגנה.

פס"ד יוסף בן שלום: 

עסק ב- 2 מספרות שהיו בתחנה מרכזית , אחד היה ספר בתחנה מרכזית עזב , ופתח מולו.

בית המשפט: חוזר על עקרונות שאמרנו. מדובר על לקוחות מזדמנים ולכן לא נותן הגנה של רשימת לקוחות.

פס"ד לוין ברזל:

מכירת מוצרי פלדה. עסקה שנעשית פעם בכמה שנים אין מקום לדבר על רשימת לקוחות בתור משהו רב ערך, כיוון שזה בתדירות מאוד נמוכה.

קשרי לקוחות

נושא יותר מורכב מאשר רשימת לקוחות. בניגוד לרשימת לקוחות שלגביהן אין הגנה, בקשרי לקוחות בימ"ש נוטה להעניק הגנה. מצד שני – אין קו ברור של בתי המשפט , קשה לראות שיש קו כזה.

האלמנט הקנייני בנושא של קשרי לקוחות הרבה יותר חלש. יש פה עניין של אמון. מעביד נתן אמון בעובד כאשר פתח בפניו קשרי לקוחות. יש פה הפרה של יחסי אמון. העובדה שמעביד נתן לעובד הזדמנות להגיע אל אותם לקוחות והעובד מנצל זאת לעצמו ולמטרותיו. 

יש הרבה פסקי דין קלאסיים, יחסית ישנים, שעוסקים בנושא הזה של קשרי לקוחות שבהם בית המשפט חוזר בצורה ברורה על העובדה שמדובר כאן בסוד מסחרי.

פס"ד פוקס נ' איילון, פס"ד דחף נ. גיל - פסקי דין משנות ה- 50 וה- 60. מעביד בטח בעובד ומפר את הביטחון הזה שנתן בו והשתמש בזה לרעתו. לכן באים ונותנים שם צו מניעה.  

פס"ד דמתי נ' גנור: אומר בית המשפט שניצול בלתי הוגן של קשרים יהווה בסיס למתן צו מניעה.

נראה כי העניין שונה מסוד מסחרי. יש פה יותר נגיעה לדיני תחרות. אין פה עניין קנייני, הרשימה היא שלי, אלא יש פה עניין של מעביד שלא רוצה שעובד שלו יתחרה בו. 

בכל מצב שבו רכשת קשרי לקוחות, אסור לך להשתמש ברשימת הלקוחות. זה מזכיר את פס"ד הר זהב שאומר שרשימת לקוחות תוגדר כרשימה כזו ותלוי מי לקח, האם עובד בכיר, איזה חברות מתחרות. כאן הוא בא מהכיוון ההפוך – ככל שהוא מגיע לעמדה שהייתה לו קשרי לקוחות תהיה יותר נטייה לתת הגנה.

פס"ד תעשיות אלקטרו כימיות, פס"ד רנואר- שתי דוגמאות לפסקי דין שבהם ההגנה לרשימת הלקוחות ניתנה באופן אגבי לניצול בלתי הוגן של קשרי לקוחות.

מי יצר את המידע - פס"ד ראובן נבדנסקי:
שם בעצם דובר על עסק שכל העסק היה עסק של קשרי לקוחות. 

זו הייתה חברה שעזרה לכל מיני שעשו מיזמים במזרח אירופה החב' העסיקה פקידים לשעבר בשלטון הסובייטי ששימנו עסקאות, השיגו אישורים, סוג של "מאכערים" כאלו. 

החב' תבעה חברה מתחרה שהקימה עסק מתחרה ולקחה את אותם אנשים שיעבדו אצלה.

בית המשפט: מודע לבעייתיות. החברה תובעת שיש כאן ניצול של קשרי לקוחות אחרי שהבינו איזה יזמים מחפשים מה. החב' המתחרה טענה כי היא זו שהשיגה את הקשרים.

בית המשפט בכל זאת בא ונותן סעד כנגדם . אוסר עליהם לעבוד כמאעכרים עצמאיים. הקונספט עצמו נוצר על ידי היזם ולכן אסור לכם באופן עצמאי לפנות .

אי אפשר לפנות לאותם יזמים ולהציע להם אישורים. מדובר ברעיון של החברה התובעת. בימ"ש נותן צו מניעה.

הערה חשובה- 

בכל המקרים שראינו שהתקבלו הטענות של קשרי לקוחות , הם קיבלו סעד שדומה באופיו לסעד של חוזה אי תחרות ולא של סוד מסחרי, שכן הסעד שהתקבל "צו מניעה" לשימור הסוד המסחרי היה מוגבל בזמן , ולא לעולמי עד. בעוד שבמקרה של ידע טכנולוגי אין הגבלת זמן.

פס"ד ש.ע.ל: על אף העובדה שרשימת לקוחות לא מקבלת הגנה, ניתנה הגנה. 

חברה שמתמחה בהשגת ויזות למשרדי תיירות. מקשרים בין השגרירויות השונות. הם היו מונופול ולכן אין פה שום בעיה לגלות מהי רשימת הלקוחות. בכל זאת עובד של ש.ע.ל, ניסה לתת את אותו שירות וקיבל גם בהיעדר חוזה אי תחרות, צו מניעה כנגדו.  

על אף שאין פה שום רשימה הדבר שאותו עובד עשה בו שימוש הוא האמון. היה ללקוחות אמון בו. האמון ניתן לו כעובד של שעל ולכן אסור היה לו לעשות שימוש. 

בית המשפט מדבר כאן על הנושא של הדואליות בין קניין ונאמנות, המעביד הפקיד ביד העובד את הנכס היקר לו מכל , והעובד לוקח זאת ומשתמש בו לצרכיו.

הפרת האמון – זה הדבר המרכזי כאן.

פס"ד הארגז צריפין:

שם נקבע שלעובד מותר לעשות שימוש בלקוחות כיוון שלא מדובר בלקוחות קבועים. בעצם אומרים מה שהוא ניצל זה לא את הקשרים, אלא את היכולת הבין אישית שלו. כאן מדובר באיש שיווק מאוד מוכשר. מה גם שלא הייתה רשימת לקוחות מוגדרת. 

כאן הוא לא ניצל את העובדה שהוא היה במסגרת עבודה של הארגז, אלא את היכולת הבין אישית הטובה שלו. אין את הנושא של קשרי לקוחות בגלל שאין ממש רשימת לקוחות מוגדרת.

פס"ד ליאת אוגלבו כנגד בוקי לבניית ציפורניים:

עוסק במישהי שהייתה מדביקה ציפורניים לנשים. עזבה את העסק והקימה עסק חדש.

נקבע כי מאחר ומלכתחילה כל הלקוחות באותו מכון הופנו לקוסמטיקאית, אין פה רשימת לקוחות. הלקוחות מלכתחילה לא נקשרים למכון אלא לקוסמטיקאית ולכן אין פה מקום לדבר על ניצול קשרי לקוחות, כיוון שמלכתחילה הניצול הוא לא על בסיס אישי .

