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Veckans kronika

Kan man bygga ett
varumarke runt en kandis?

FOr nagon vecka sedan hade jag ett modte med Glenn Strémberg om ett nytt projekt som
han startat. Glenn ar en fore detta fotbollsspelare som stannat kvar i Italien efter avslutad
karriar. Han pabdrjade delvis en ny karriar som fotbollsexpert pa SvT och i italiensk TV for
nagra ar sedan. Glenns nya projekt ar att salja italienska livsmedelsprodukter under sitt eget
varumarke i Sverige. Kommer det att fungera?

Trovardigheten

Jag trodde innan motet att ndgot livsmedels-
foretag hade erbjudit Glenn pengar for att
sdtta hans bild pa féorpackningarna.

S4 var det inte alls. Istdllet har hela idén
skapats av Glenn Stromberg och hans vinner
i Italien. Det gor att det kinns mer trovir-
digt. Men fragan kvarstar. Kommer det att
gd att skapa ett varumdirke kring personen
Glenn Stromberg och hélla det vid liv? De
flesta yngre konsumenter som ser Glenn pa
TV i dag har aldrig upplevt honom som den
store fotbollsspelare han var i [FK Goteborg,
Benfica, Atalanta eller landslaget. De har
sett honom som expertkommentatorn fran
Italien. Den storsta hjdlpen kommer Glenn
ha av att han dr en av de bésta expertkom-
mentatorer som varit pa TV.

Kandisar och sambandet med produkter
I det hir projektet sa finns det ett naturligt
samband mellan Glenn och produkterna.
Han bor kvar i Italien, han forsoker inte
vara kock och han har inte bara ”1dnat ut”
sitt namn till ndgon som vill sl mynt av det.
Tvdartom sd har han utvecklat hela grund-
idén sjdlv. Det dr Glenn sjdlv som efter ett
tips frdn kompisar i Italien letat upp olika
producenter och sjilv kontrollerar att de dr
seriosa och har produkter av hog kvalitet.

Sedan har han med hjélp av goda vinner
i Sverige kunnat starta upp projektet. Forst
dérefter har han lagt det under sitt eget va-
rumaérke.

MANGA KANDISPRODUKTER har annars det dilem-
mat att ndgon gar in och koper ritten till
ett ansikte. D4 finns det ingen relation alls
mellan det kopta ansiktet/namnet och varu-
market. Det mest konstiga exempel jag sett
pdmdnga dr dr mineralvattnet Aqua Terrena
med Sven-Goran Ericssons portridtt pa. Hiar
saknas bdde samband och trovirdighet.

Kdnns mycket seriost

Just detta med att vara serids préglar hela
tanken kring projektet. Jag blev imponerad
over hur hela urvalsprocessen gatt till. Beslu-
tet om vilka produkter som skulle vara med
har grundats pd om det dr hog kvalitet pd
produkterna. Det skulle ndmligen vara pre-
miumprodukter i hela sortimentet. I detta
fall spelar det ingen roll att produkterna
kommer fradn olika leverantdrer eftersom
det dr Glenns eget varumairke som kommer
att vara avsidndaren. Det kinns som om, och
detta later konstigt, Glenn kan for lite kring
priser och inkdpsbeteende hos kedjorna for
attgodraenanpassning avsittsortiment. Hela
hans instillning baseras pd tron att han for
varje produkt gjort ett ratt val.

Uppbackningen kring Glenn kommer att
var en viktig nyckel

Glenn Stromberg kan onekligen mycket om
italiensk mat eftersom han bott i Italien
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i mdnga &ar och ldrt sig att njuta av det
italienska koket.

Men i den svenska dagligvaruhandeln sd
dr han helt obevandrad. Darfor behover han
hjalp av ménniskor i Sverige som kidnner for
detta projekt lika mycket som han sjilv gor.
Jag upplever att han hittat rdtt mdnniskor
omkring sig. De kommer formodligen att
kunna hantera den operativa delen av infor-
sdljningen till kedjorna pd ettriktigt sdtt. De
kommer ocksd s smdningom kunna genom-
fora en vil avvigd konsumentbearbetning.
Sdldnge man slipperse Glennien kockmdossa
sd kidnns det helt rdtt.

Behovs det ytterligare produkter med
"utldndsk bakgrund"?

Ja, jag tror faktiskt det. Hela den utveckling
vi haft med produkter frdn andra linder har
tillfért mycket till vir matkultur. Och jag tror
attdetdrbra om den utvecklingen fortsdtter.
Vi har mdnga bra rdvaror i de svenska livs-
medelsbutikerna. Och om de kan komplette-
ras med smaker och ingredienser frdn andra
matkulturer sd kommer vi att kunna ha ett
fortsattintresse for matlagning. Men dé skall
detframforallt vara premiumprodukter som
Okar pd kvalitén pd denna typ avlivsmedel.

En bra produktportfélj nodvandig - men
hur exponerar man?

Genom att ta fram en vil sammansatt pro-
duktportfolj som har bredd i sortimentet sa
bor man ha en storre chans att lyckas. Det
stora problemet blir vidl att produkterna
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kriver inblandning av flera inkdpare hos
kedjorna eftersom varumdirket har produk-
teri flera kategorier. Och hur skall man gora
med Category Management i butikerna? Ett
sddant har sortiment kriver ju att produk-
terna helst exponeras tillsammans.

Varumérketkommerattvara Glenn Strom-
berg Collection och det kommer givetvis att
forbattra forsidljningen av hela sortimentet
om det kan exponeras tillsammans. Men det
blir en balansgdng mot nyttan av att finnas
bland produkter av samma slag.

Klarar kedjornas inkdpare att virdera
det emotionella?

Som jag sa ovan sd imponerades jag av det
emotionella engagemang som Glenn Strom-
berg visade for projektet och sina produkter.
Fragan dr hur det hanteras av inkdparna pé
kedjorna.Kan de forstd och hantera en entre-
prendr med stark emotionell instdllning till
sina produkter. Eller gors det bara en formell
och maskinmadssig beddmning efter ndgra
fasta mallar?

Har moter inkdparna en entreprendr som
iter dessa livsmedel varje dag och som verk-
ligen dr medveten om vad som &r kvalitet
och inte. Finns detta med i protokollen?

Lycka till - Det skall bli mycket intres-
sant att folja projektet

Det skall bli mycket intressant att folja ut-
vecklingen. Just nu dr projektet i uppstarts-
fasen. Det innebdr att Glenn och kretsen
omkring honom &r ute och presenterar upp-

lidgget for kedjorna. Tiden far vl utvisa om
det blir en lansering eller inte. Jag tycker att
det skall bli kul att félja projektet och se om
man kommer att lyckas med inforsaljningen
till kedjorna och efterf6ljande konsument-
bearbetning. Framfor allt kommer det att bli
en god test pd hur en vil sammansatt pro-
duktportfolj med serids prigel kommer att
lyckas som varumaérke bdde hos konsument
och ocksé hos handeln. Och om det lyckas sa
kommer vi att fi ett tillskott av produkter av
hog kvalitet pa de svenska butikshyllorna. m
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Hans Ohman drev i tjugo ar action marketingbyran
Nordstréom & Ohman. Idag bedriver han konsulte-
rande verksamhet kring varumarken som ett viktigt
konkurrensmedel for att bearbeta handeln och
konsumenterna.

Prenumerera

Missa inte nyheter, innovationer
och trender inom handeln!

Ring 08/444 82 00, faxa 08/444 82 50
alt.maila prenumeration@butikstrender.com

Pris: 1075 kr (ekl moms)



