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V.I.P. PROMOTIONS Sir Michael
Ah-YueLou: s

Rent a Name

Vertritt die Rechte-Inhaber beim konsequenten Vermarkten ihrer Lizenz-
rechte: V.I.P. PROMOTIONS Sir Michael Ah-Yue l+ou.

Wer heute seine Produkte er-
folgreich verkaufen will, bedient
sich gern eines populären Na-
mens. Besonders beliebt sind
Film- und Fernsehidole, Zei-
chentrick- und Puppenfiguren,
aber auch bekannte Marken,
Sportler oder gar ganze Mann-
schaften. Doch bevor Produkte
wie T-Shirts oder Blousons mit
Donald Duck, Humphrey Bo-
gart, Alf oder „American Foot-
ball" verziert auf den Markt ge-
bracht werden können, müssen
die Lizenzrechte hierfür erwor-
ben werden.

Schon in den siebziger Jahren
gründete Medien-Mogul Leo
Kirch eine Gesellschaft, die so-
genannte Urheber-Nebenrechte
an seinen diversen Zeichen-
trickfilmen vermarktete. Das
nennt man Licensing. Unter die-

sem Geschäft versteht man die
Vergabe von Nutzungsrechten
an gesetzlich geschützten Mar-
kennamen, Logos, (Comic-)Fi-
guren, Persönlichkeitsrechten
usw. Der weltweite Lizenzmarkt
wird derzeit auf rund 65 Milliar-
den US-Dollar geschätzt (ohne
lizenzierte Werbung/Promo-
tions).

Stets ein passendes
„Zugpferd" parat

Was die Kirch-Gruppe über
ihre Lizenzvermarktungsgesell-
schaft Merchandising München
im Süden macht, praktiziert
jetzt schon im zweiten Jahr-
zehnt die „V.I.P. PROMOTIONS
Sir Michael Ah-Yue Lou" äu-
ßerst erfolgreich von Hamburg

aus. Als größtes unabhängiges
Unternehmen dieser Art im.
deutschsprachigen Raum ver- *
tritt sie zahlreiche Inhaber ge-
setzlich geschützter Rechte, ins-,
besondere solche, die sich erfah-
rungsgemäß besonders gut dazu
eignen, Produkte und Werbung
zu schmücken. Firmen, die für
ein neues Produkt ein passendes
„Zugpferd" suchen, „mieten"
sich oft eine bereits bekannte
Marke - sozusagen mit „vorver-
kaufter Popularität". Oder aber
sie statten ihr Produkt mit Na-
men bzw. Abbildungen belieb-
ter TV-Serien-Helden aus oder
bedienen sich berühmter Per-
sönlichkeiten (z. B. Marilyn
Monroe für ein neues Blondier-
mittel).

1980 begann Sir Michael auf
der Kundenseite: Er initiierte
die Lizenznahme für ein Gesell-
schafts-Brettspiel zur Fernseh-
serie „Dallas". Als durch den
Riesenerfolg dieser TV-Serie die
Nachfrage nach Lizenzrechten
sprunghaft wuchs, wechselte er
auf die Seite der Lizenzgeber.
Seitdem vertritt er die Rechte-
Inhaber beim konsequenten
Vermarkten der Lizenzrechte,
aber auch bei der Überwachung
des Marktes im Hinblick auf
mögliche „Piraten".

Nach „Dallas" mit Miss-Ellie-
Perlencolliers und J.R.-After
Shave kam u. a. auch der „Krieg
der Sterne" ins V.I.P.-Haus: Dar-
aus wurde die größte Spielzeug-
Lizenz der achtziger Jahre.

„Zum derzeitigen Angebot
der V.I.P. PROMOTIONS zäh-
len internationale Stars, weltbe-
kannte Marken und etablierte
Kindercharaktere, aber auch
sorgfältig ausgewählte Newco-
mer", betont Sir Michael. „Das
Repertoire an Weltstars reicht
von Whitney Houston über
Kevin Costner bis hin zu Ray
Charles, Caspar Weinberger
oder Joe Frazier." Warenzeichen
oder Bildrechte an „Legenden"
wie James Dean, Clark Gable
und Harold Lloyd gehören
ebenso zum V.I.P.-Angebot wie
James Bond 007 und Pippi
Langstrumpf.

Im Bereich der Markenna-
men sind derzeit die „UCLA
University bf California Los An-
geles", Pepsi Cola und die No-
belmarke „Faberge" besonders
erfolgreich. Und soeben stellte
ein Bekleidungshersteller auf
der Kölner Herren-Modewoche
seine Sportswear-Linie mit dem
Emblem der BEVERLY HILLS
HIGH SCHOOL aus der be-
kannten TV-Kultserie vor.

Vielfältige
Produktpalette

Die Kosten für solche Nut-
zungsrechte liegen - je nach ak-
tueller Popularität - zwischen 6
und 12 Prozent des Netto-Abga-
bepreises der Produkte, die mit
den Abbildungen oder Namen
versehen werden. Bei Einsätzen
in der Werbung errechnen sich
die Gebühren nach der Höhe
der Etats.

Aber nicht nur für Textilien
sind Lizenzen besonders ge-
fragt. Die Produktpalette ist au-
ßerordentlich vielfältig und
reicht von besagter Freizeitklei-
dung, Hüten und Schuhen über
Tennisschläger, Sonnenbrillen,
Parfüms, Hörspielcassetten,
Computerspielen bis hin zu
„Agentenkoffern" für Nach-
wuchs-Detektive. Sir Michael,
der hanseatische Kaufmann mit
dem chinesischen Großvater,
schmunzelt: „Die ausgefallen-
sten Artikel, für die wir Anfra-
gen erhielten, waren Obelix für
Wurstpelle, Charlie Chaplin zur
Bewerbung einer Salbe gegen
Weichteil-Rheumatismus- und
ein Lehr-Video zum Flirten -
mit James Bond."

Wolfgang Groß
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