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Prefazione

Le attivita di licensing legate a marchi, character, squadre sportive, lo-
ghi e immagini di istituti scolastici, spesso chiamate “merchandising”, sono
diventate un business enorme. Anche se il licensing puo essere stato inizial-
mente una moda passeggera, oggi ¢ un settore che genera oltre 100 miliardi
di dollari come fatturato complessivo e piu di 7 miliardi di dollari in royalty
per i titolari di property che hanno saputo dar vita a vasti programmi di li-
cenza.

Le origini del licensing possono essere fatte risalire al 1800, anche se la
vera crescita del settore ¢ iniziata negli anni 70 con i grandi successi cine-
matografici di Guerre Stellari e Lo Squalo che hanno generato una grande
quantita di prodotti in licenza.

Sebbene il settore dell’entertainment sia stato all’origine del licensing,
quest’ultimo si ¢ ampliato rapidamente fino a includere diversi tipi di pro-
perty: entertainment/character, marchi, sport, fashion, istituzioni scolastiche,
arte, musica, non-profit ed editoria. Il risultato ¢ stato che il licensing si ¢
evoluto dai suoi modesti inizi fino a diventare oggi una strategia marketing
comunemente accettata dai titolari di proprieta intellettuale. In tutto il mon-
do, sono state aperte infatti aziende e divisioni licensing al solo scopo di rap-
presentare le proprieta intellettuali.

Alcuni programmi di licenza sono costruiti per sfruttare trend e fenomeni
passeggeri e, di conseguenza, hanno un’aspettativa di vita relativamente cor-
ta e un appeal su uno ristretto segmento di consumatori.

Altri programmi di licenza hanno invece il potenziale per funzionare per
un lungo periodo di tempo, grazie alla loro capacita di attrarre I’interesse di
un ampio numero di consumatori. Indipendentemente dal tipo di programma
licensing o di settore da cui esso prende vita, il merchandising si ¢ affermato
come una vitale e importante forma di marketing.

Se da un lato il licensing attrae i titolari di proprieta intellettuali che ve-
dono in esso un modo per sostenere la promozione delle property e generare
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revenue, dall’altro risulta interessante anche per i produttori in quanto per-
mette loro di sfruttare il valore e la popolarita di un marchio, di un character
o di una squadra sportiva per promuovere le vendite dei loro prodotti. Nella
giusta situazione il licensing puo essere una collaborazione vincente per en-
trambe le parti.

Secondo il nostro punto di vista, cid che non ¢ riuscito a tenere il passo
con la crescita del settore del licensing ¢ la disponibilita di materiali informa-
tivi sia per coloro che desiderano conoscere le regole di funzionamento del
settore che per quelli che cercano informazioni in grado di aiutarli ad affina-
re le proprie competenze nel licensing. Siamo del parere che il settore abbia
bisogno di un Manuale destinato a tutti coloro che vogliono operare con suc-
cesso in questo mercato potenzialmente remunerativo. Il nostro obiettivo ¢
sempre stato duplice: da un lato, sviluppare un libro per coloro che entrano
nel settore del licensing per aiutarli nel tracciare il cammino verso il succes-
so e, dall’altro, offrire informazioni sufficientemente rilevanti e pratiche che
possono essere utilizzate da esperti professionisti del settore nel momento in
cui si confrontano con una nuova problematica. Con questo libro, crediamo
di aver raggiunto entrambi gli obiettivi.

Dopo aver fornito un “dizionario” dei principali termini licensing, abbia-
mo incluso una storia dettagliata del settore con il preciso proposito di con-
testualizzare il successo di oggi. Al fine di comprendere che cos’¢ oggi il li-
censing, crediamo sia importante conoscere e capire il modo in cui ¢ arrivato
a questo punto. Il capitolo dedicato alla storia dettaglia la crescita del settore
e onora quelli il cui lavoro ha aiutato a trasformare il settore del licensing nel
grande business che ¢ diventato.

Abbiamo quindi proseguito con una serie di capitoli il cui scopo ¢ quello
di fornire ai titolari di proprieta intellettuali una traccia da seguire per svi-
luppare programmi di licenza per la loro property e fornire ai licensee utili
informazioni per la gestione delle licenze che hanno gia in portfolio o che
vorranno acquisire. Iniziamo con un approfondimento sui passaggi necessari
per proteggere e verificare preventivamente una property, seguito da un altro
sul modo migliore per sviluppare e gestire un programma di licenza. I1 lavo-
ro include anche i capitoli sull’importanza generale del contratto di licenza;
la determinazione delle royalty; sul modo di utilizzare al meglio gli agenti
licensing e i consulenti; quando e come condurre un audit nei confronti dei
licensee; come gestire i contraffattori; consigli di marketing e promozione
delle property; il ruolo che la distribuzione gioca nel licensing. Abbiamo
concluso con un allegato online che contiene un esaustivo e utile insieme di
documenti necessari per dare inizio a un programma di licensing.

La stesura di qualsiasi libro di questo tipo richiedere input e sforzi di mol-
te persone e una prefazione ¢ il luogo ideale per riconoscere il loro contributo
ed esprimere loro il nostro apprezzamento e ringraziamento. Innanzitutto il
nostro editore, Rob Gessinger, che ha lavorato instancabilmente per aiutarci
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a finire questo libro, interfacciandosi con la casa editrice e assistendoci du-
rante tutto il cammino. Ancora pill importante, Rob ci ha aiutato ad adattare
il lavoro in modo che possa essere compreso subito sia dai novizi che dai
professionisti esperti di licensing.

Va sottolineato che questo libro ¢ stato sviluppato con il supporto dell’In-
ternational Industry Merchandisers’ Association (LIMA), la principale orga-
nizzazione del settore del licensing, che condividera con noi i risultati eco-
nomici derivanti dalla vendita di questo libro. Tutte le persone di LIMA me-
ritano una menzione speciale, in particolare Charles Riotto, Presidente di
LIMA. Charles ci ha dato un grandissimo supporto ed ¢ stato una guida in
ogni momento.

Infine, un ringraziamento speciale va a colei che consideriamo come una
delle cinque persone piu disponibili del mondo, Louise Caron, vice-presi-
dente delle Relazioni con i soci LIMA. Abbiamo apprezzato moltissimo il
suo aiuto nello sviluppare il capitolo sulla storia del licensing.

Ci auguriamo troviate questo libro ricco di informazioni e, al tempo stes-
so, un’utile guida per affrontare il business del licensing. Buona lettura,

Greg Battersby & Danny Simon
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Prefazione all’edizione italiana

Quando Charles Riotto, Presidente di LIMA, ci ha chiesto di curare 1’edi-
zione italiana di Basics of Licensing abbiamo subito aderito con entusiasmo
perché era da molto tempo che valutavamo I’ipotesi di pubblicare un libro sul
licensing rivolto al mercato italiano.

Nell’ultimo decennio, il settore del licensing in Italia ha subito una pro-
fonda trasformazione attraversando, fino all’inizio della crisi economica, una
fase di grande espansione in cui il mercato ha visto la crescita dei fatturati
generati dai licensee e delle revenue incassate dai licensor e dalle agenzie di
licensing.

Contestualmente alla fase di crescita, il mercato si ¢ strutturato seguendo
I’esempio di paesi pit avanzati e oggi I’Italia & senza dubbio uno dei princi-
pali mercati a livello internazionale per quanto riguarda le attivita di licen-
sing come evidenzia la ricerca che abbiamo commissionato a PwC, i cui ri-
sultati sono presentati in questo libro, e come dimostra il fatto che ben due
licensor italiani figurano tra i primi 25 licensor a livello mondiale.

Nonostante il crescente interesse che si ¢ manifestato negli ultimi anni
nei confronti del licensing, ¢ tuttavia piuttosto difficile reperire in Italia pub-
blicazioni che possano fornire un quadro di riferimento sui principali aspetti
operativi e normativi che regolano questo settore.

L’ obiettivo di questo libro, come dichiarato dagli autori nella precedente
Prefazione, ¢ quello di offrire uno strumento operativo rivolto principalmen-
te a tutti coloro che si accostano per la prima volta al mercato del licensing,
ma anche ai professionisti che operano da tempo in questo settore.

Il libro accompagna gradualmente il lettore attraverso tutte le fasi del pro-
cesso di licensing, approfondendo ogni aspetto rilevante, inclusi i principali
standard contrattuali.

L’edizione italiana ¢ stata integrata da contenuti specifici relativi al nostro
mercato che sono stati curati dal Dott. Fabrizio Santaloia e dalla Dott.ssa Mar-
gherita Rampinini di PwC che da anni sono impegnati con Licensing Italia per
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promuovere attivita di formazione sul licensing e che hanno realizzato la Ita-
lian Licensing Industry Survey 2012, la prima ricerca sul settore del licensing
condotta nel nostro paese.

Tutti i capitoli che coinvolgono gli aspetti legali relativi al settore del li-
censing sono stati revisionati dall’ Avv. Andrea Lensi di PwC Tax&Legal Ser-
vices e dall’Avv. Marco Bisceglia dello Studio Magnocavallo di Milano ai
quali va il mio ringraziamento per il prezioso supporto che ci hanno fornito.

Un ringraziamento speciale va anche a Luigino Rossi, Giancarlo Fergna-
ni, Oscar Massari e Roberto Lanzi per aver contribuito, grazie alle loro in-
terviste, ad arricchire questo libro con contenuti basati sulla loro lunga espe-
rienza in questo settore offrendoci la possibilita di conoscere quali sono stati
gli esordi del licensing in Italia e quali possono essere le prospettive future
per questo mercato.

Per concludere vorrei ringraziare ancora una volta Charles Riotto, Presi-
dente di LIMA, che ci ha dato la possibilita di rappresentare I’associazione
LIMA sul territorio italiano e ci ha sostenuto in tutte le fasi di lavoro per rea-
lizzare questa edizione italiana.

Buona lettura.

Roberta Nebbia — LIMA ltaly
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1 Definizione di licensing

1. Definizione e terminologia

Nel corso degli anni, il settore del licensing ha sviluppato una serie di
termini la cui conoscenza ¢ indispensabile per poterne comprendere il fun-
zionamento

1.1. Le diverse tipologie di licensing

Con il termine licensing si indicano normalmente tutte quelle attivita in
cui un titolare di una proprieta intellettuale garantisce a un’altra parte il di-
ritto di utilizzare quella stessa proprieta intellettuale, solitamente dietro un
determinato corrispettivo o pagamento. Senza la garanzia di tal diritto o li-
cenza, I’utilizzo della proprieta intellettuale da parte della seconda parte ¢
illegale. In questo modo, la licenza costituisce una garanzia a difesa della
violazione.

La proprieta intellettuale puod assumere diverse forme incluse, per
esempio, opere musicali, opere letterarie, opere d’arte, disegni, invenzioni,
scoperte, design, brevetti, marchi, nomi, loghi, leggende, design industriali,
celebrita, eccetera. Indipendentemente dal tipo di proprieta intellettuale, I’e-
lemento di base che deve sempre essere presente ¢ la possibilita di poter es-
sere in qualche modo difendibile, ad esempio, tramite trademark, copyright,
diritto dei personaggi pubblici o segreto industriale. La proprieta intellettuale
¢ frequentemente indicata con I’acronimo IP (Intellectual Property).

Ci sono molte tipologie di licensing che dipendono, in larga misura, dal
tipo di proprieta intellettuale coinvolta. Per esempio, quando si parla di tec-
nologia o di brevetti, il diritto d’uso & solitamente chiamato technology li-
censing o patent licensing. Allo stesso modo, se parliamo di un software
per computer, la licenza del software ¢ detta software licensing. Quando si
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