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Hastens butik i hérnet av Madison
Avenue och East 82 Street, New York.
©Hastens
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rets vinnare av SIGNUMPRISET blev

HASTENS, och som traditionen bju-

der har BrandNews gjort en lingre
segerintervju. Det finns en mingd intres-
santa fragor kring byggandet av varumar-
ket HASTENS och rutorna, som har blivit ett
varumairke i sig. BrandNews har intervjuat
Karin Wickberg Taylar, Global Integrated
Marketing Manager vid Hastens, och fra-
gorna gillde savil varumirkena i sig, som
tillvaxtmarknader, effekten av deras lyck-
ade snyltningsjakt och mycket mer. Men vi
borjar med rutorna som egentligen ar ett
gammalt monster, Gripsholmsménstret,
och som Histens har anvint sedan 1978.
Fragan ir hur det kommer sig att de bor-
jade anvinda rutorna?

— Det var Histens nuvarande dgare Jan
Rydes far, Jack Ryde, som insdg virdet i
det svenska allmingods i blirutan som
funnits pa tyg sedan 1700-talet, men som
aldrig tidigare klitts pa singar. Han ville
ha ndgot som stod ut och sirskilde sig,
och sedan dess symboliserar bldrutan den
basta somnen.

— Jack presenterade for 6vrigt bldrutan
vid mobelmissan 1978. “Fult” utropade
designskribenterna. Allt skulle vara brun-
gron-orange i 1970-talets Sverige, och den
frascha blavitrutiga kladseln foll fa pa lap-
pen —da —idag vet vi att det var ritt beslut.

Ien av alla domar med Histens inblandade
slog Marknadsdomstolen fast att Hastens
hade lyckats fi det gamla monstret att
uppfattas som ett varumirke: ”Genom
Histens omfattande marknadsforingsat-
girder, sirskilt under 199o-talet, vickt
uppmirksamhet och blivit vilkant bland
allmanheten samt som sangutstyrsel fatt
en ny aktualitet och ett nytt innehall.” Ar
1998 slog dven Patentbesvirsritten (PBR)
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fast samma sak och accepterade att His-
tens registrerade rutmonstret som tredi-
mensionellt/utstyrsel-varumirke, om in
begransat for singar. PBR var inte beredda
att ge utstyrselskydd for fler textilproduk-
ter, dven om fOretaget har rutmonstret
registrerat som figurvarumirke for fler
produkter och tjanster.

Vad ar karnan i arbetet nar man vill skapa
ett varumarke av nagot gammalt och sedan
tidigare kant?

— Att ha virldens bidsta produkt. Till
virldens bista produkt valde vi att inar-
beta ett distinkt rutmonster tillsammans
med var logotyp for att sirskilja oss. Vi vill
vara till nytta och fortsitter konsekvent att
halla fast i vad som ar viktigt for konsu-
menten. Ar efter ar har vi hallit fast vid och
byggt varumarket. Varumarket garanterar
att vara konsumenter far den kvalitetsvara
de behover. Varumirket lever inte sitt eget
liv — det ar en naturlig konsekvens till den
basta singen. Att blarutan ar sé stark idag
ar ett bevis for att vara konsumenter far
den allra bdsta somnen.

Man far kanslan av att ni forr lyfte fram att
ni har flera fargkombinationer med rutorna.
Idag géller all profilering de blavita rutorna.
Varfor?

— Var blaruta ir originalet och vi har
valt att gora det enkelt for konsumenten
genom att lita blarutan symbolisera den
basta somnen. Vara provsingar i butik ar
till exempel alltid blarutiga s att du i for-
sta hand far fokusera pa kinslan. Vill du
sedan vilja en annan firg for att matcha
ditt sovrum dr det en av alla valmojligheter
du har for att personifiera din HASTENS-
sang. Idag kan du vilja vér ruta i 16 olika
farger forutom var ikoniska blaruta.

DET BORJADE MED SADLAR

Vad &r historien bakom namnet/varumérket
HASTENS?

- Histens grundades som sadelmakeri i
Koping for 161 ar sedan. P4 den tiden till-
verkade sadelmakare dven madrasser. Den
forsta Haistens-madrassen tillverkades
sannolikt 1852 ndr nuvarande dgare Jan
Rydes morfars farfar Pehr Adolf Janson
lade grunden till familjeforetaget. Vi kan
med stolthet sidga att var historia ar foreta-
gets ryggrad. Histens sangar tillverkas dn
idag for hand i naturens egna material.

Ni vill helst ha med hastfiguren nar varu-
mirket HASTENS syns, varfor? Racker inte
ordmarket HASTENS?

— Nir sadlarnas tid var éver och man

bestimde sig for att satsa helhjartat pa
sdngar, valdes en liten hdst som symbol intill
foretagsnamnet, kanske av nostalgiska skal.
Idag nir Histens finns pd 35 marknader dr
vi oerhort stolta over var hist, sett ur ett
internationellt perspektiv fortydligar hastfi-
guren var over 160-driga historia.

since 1852

LIKA VIKTIGT ATT VISA VAR LOGOTYPE

I motiveringen till SIGNUMPRISET star att:
"Hastens har lyckats géra ordmarket
HASTENS och de bla rutorna till varsin sida
av samma varumarke - trots att de tva samti-
digt star starka var och en f6r sig” Hur ser ni
sjalva pa HASTENS-market och rutorna och
samspelet mellan dessa tva kannetecken?

— Vi ser varumirket som toppen pd
isberget. Varumairkesarbetet dar en foljd
av att vi arbetar langsiktigt med var vara
och helt enkelt en konsekvens av att
erbjuda den bista singen. Vi ar oerhort
stolta over igenkdnningen av bdde His-
tens och rutorna. Tillsammans och var for
sig star de for all den kunskap och erfa-
renhet vi samlat pd oss genom &ren. De
stdr for naturmaterial och hantverk. Men
framforallt stdr de for den bista somnen.
Vi har medvetet arbetat med att etablera
bade mirket och rutan och gor det i alla
kanaler virlden over. Eftersom rutan dr
sd signifikant och ikonisk anviander vi den
standigt i vdr kommunikation, i vdra fons-
ter och butiker samt vid alla typer av sam-
arbeten. For oss ar det lika viktigt att visa
vér logotype som att visa en bldrutig pro-
dukt i t ex en annons. Det funkar vildigt
bra, bdde pa etablerade och nya marknader
dé det sticker ut och dr latt att komma ihag.
Genom dren dr det mdnga som forsokt dra
nytta av vart varumirke genom att helt
enkelt harma utsidan. Vi dr ett autentiskt
foretag med en autentisk produkt rakt
igenom, darfor dr vi mdna om att alltid ha
med vér logo for att garantera att konsu-
menten fir den bidsta singen. HASTENS-
mairket tillsammans med rutorna ir till for
att skydda konsumenten.

ETT MULTINATIONELLT FORETAG

Hur stor andel av er férséljning ar i Sverige
respektive utomlands?
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— Sverige dr var hemmamarknad och ar
fortfarande vir storsta marknad om man
relaterar till invdnarantal. Under 2012
representerade Sverige ungefir 1o procent
av var globala forsiljning.

Ni finns pa 35 marknader. | vilka tre lander &r
ni stoérst vid sidan av Sverige?

— De nordiska linderna representerar
var storsta marknad tatt foljd av Tyskland,
medan UsA och Kina ir snabbt vixande
marknader.

Vill ni/férsoker ni etablera Hastens i nagot
mer land?

— Asien, Mellanéstern och Usa ir stora
tillvaixtmarknader for oss just nu. I Asien
har vi etablerade partners i Kina, Hong
Kong, Sydkorea och Indien, men vi ser
ocksd en oOkning inom marknader som
Mellanéstern, Ryssland, Turkiet och Syd-
afrika.

Pa vilken utlandsk marknad ser ni storst
potential och hur skall ni kunna utnyttja den
potentialen?

— Vi har mer 4n fordubblat var forsilj-
ning i Usa under det senaste dret. Just nu
ar tillvixten pd Manhattan mycket stark
och vi har nyligen 6ppnat en tredje hel-
agd butik pd Madison Avenue. P4 en rela-
tivt liten landyta ser vi att det finns helt
olika kundgrupper som attraheras av virt
varumirke. Det dr en mycket spinnande
utveckling och potentialen dr enorm dven
iandra delar av usa.

ATT GE VARLDEN DEN BASTA SOMNEN

Vilka associationer/positionering jobbar ni
med kring varumarket HASTENS utomlands?
Ar det olika i skilda lander?

— Vir passion dr somn och vir mission
ar att fordndra virlden genom somn. S&,
for att ge varlden den basta somnen sé ska-
par vi den bista sdngen. En enkel fokus-
strategi som fungerar overallt. Visionen
att ge varlden den bista somnen och dir-
med den bista siangen tillater inga genva-
gar. Vi arbetar kontinuerligt med att visa
pa de fordelar du féar av att sova i en sing
tillverkad for hand i Sverige i rena natur-
material.

- I linder dir Histens dnnu inte ar sd
vilkant ar det dnnu viktigare att belysa att
det finns ndgot battre d4n vad de flesta man-
niskor kanner till som ’sémn’.

Har ni samma positionering vad galler priset
iallaléander?

— Vi har en prispositionering som fung-
erar i princip likadant varlden over, med
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vissa undantag ddr framforallt skatter kan
gora att det blir vissa skillnader, som i Kina
ddr man har en mycket hog importskatt.

FORSALJNINGSOKNING PA 30 000
PROCENT

Ni borjade anvanda rutan redan 1978, men
det var forst pa 1990-talet som det tog fart pa
allvar och rutan blev ett kraftfullt marknadsfo-
ringsredskap. Vad var den utlésande faktorn
till denna satsning och hur gick tankarna da?

—Jack Ryde inforde blarutan 1978, tio &r
senare tog hans son Jan Ryde 6ver tyglarna
och blev den femte generationen i familjen
att driva foretaget. Under Jans ledning har
forsiljningen av rutiga sdngar i naturma-
terial okat med mer dn 30 coo procent
och Histens har blivit ett globalt ikoniskt
varumirke. Den viktigaste forandringen
Jan forde med sig i foretaget ar det totala
fokuset, engagemang och passion.

Ni @r kdnda for en synnerligen smart och
kostnadseffektiv mediestrategi, dar ni som

fa elleringa andra under 1990-talet lyckades
na ut genom tv-reklam till laga kostnader. Om
man ser det relativt, hur har era marknadsf6-
ringskostnader utvecklats. Var det en hejdlés
satsning under 1990-talet relativt er omsatt-
ning? Hur ser den relationen utidag, lagger ni
mer eller mindre — och hur mycket mer eller
mindre, pa marknadsforing idag?

— Det stimmer att det var en stor med-
iesatsning under 199o-talet, vilket bidragit
till en mycket stor varumarkeskannedom
pé den svenska och nordiska marknaden.
Idag ar en betydligt storre del av var for-
saljning utanfor Sverige och da blir inves-
teringen i relation mindre. Vi har idag
en konsekvens i var mediestrategi, men
i likhet med de flesta globala bolag har vi
skiftat mediemixen till att fokusera mer pa
digitala medier och personliga relationer
genom vdra butiker och med crRM.

Hur reagerar, och sedan férvaltar, man nar det
blir ett sddant drag kring ens varumérke som
detblev for er under 1990-talet?

— Histens dr ett relativt litet foretag i
relation till den enorma uppmarksamhet
vi fick da. Vira reklamfilmer lever kvar i
svenskarnas minne och blarutan satte sina
djupa spar hos gemene man. Vi hor ofta
att det tystnat kring varumairket, men det
ar snarare sa att vi idag jobbar mer maél-
gruppsinriktat dn tidigare med var mark-
nadsforing.

— Vi fokuserar pd att ta fram den kvalita-
tivt bdsta sangen for kunden — alla virden
vi vill fylla varumirket med finns redan i
produkten. I slutindan skall kunden kdnna

att sangen inte bara moter, utan Overtraf-
far vad varumirket formedlar.

NAR DU UPPTACKER KRAFTEN AV
RIKTIG SOMN

Om du skulle jamféra marknadsfoéring av
sangar nar ni drog igdng under 1990-talet och
idag - bade er och era konkurrenters?

— Vi dr verksamma inom en bransch
ddar man under manga &r arbetat vildigt
traditionellt med marknadsforing. Nir
Histens hade sin stora mediesatsning
under 1990-talet stack man ut ordent-
ligt. Det var mycket fokus pd tv-reklam,
vilket vi i dagsldget inte arbetar med alls.
Nu dr andra singforetag mer aktiva och
vi kidnner en béttre balans pd marknaden.

SIGNUMPRIS-juryn pekade pa er vision
om "Att ge varlden den basta somnen”.

Ni talar om den basta sémnen och ni har
haft kampanjer som har fokuserat pa den
hélsosamma sémnen. Racker det inte med
att fokusera pa produkten som saddan mot
dagens konsumenter?

— Nej, det ar egentligen inte singen som
sddan vi siljer utan de fordelar som foljer
av att sova i varldens bista sing. Det ar var
uppgift att berdtta hur sémn i en HASTENS-
sang kan forandra liv. Det ar forst ndr du
upptacker kraften av riktig somn som du
kommer uppticka de hidpnadsvickande
fordelar som du fir. I en HASTENS-sing
somnar du snabbare och sover bittre. Du
kan faktiskt forlanga ditt liv, 8 timmar &t
géngen. Du blir till och med smartare 6ver
natten och dessutom vaknar du upp mer
attraktiv 4n du var innan du somnade.
Dina ndtter ar bittre och dina dagar blir
battre. Ditt liv blir fyllt med lycka, passion,
harmoni, hilsa, energi, livskraft... sd inte
nog med att en sing tillverkad for hand i
naturmaterial dr ofattbart skon — den for-

andrar allt.
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BUTIKER, BUTIKER, BUTIKER

Vilken &r er centrala marknadsforingskanal
idag och varfor?

— Alla de hundratals butiker virlden
Over, oavsett om de drivs av en partner eller
ar en av vara egna butiker, dr var viktigaste
marknadsforingskanal. Inte bara med sina
fonster och events, utan framforallt for
den mycket hoga kunskapsnivi som perso-
nalen i butikerna besitter.

Hur gor ni for att fanga in nya generationer
kunder? De som &r 30 ar idag var fér unga pa
1990-talet.

— Vi strivar efter att vara nirvarande
dar vara kunder befinner sig, och just vad
giller en yngre generation har vi ett storre
fokus pé digitala och sociala medier. Vara
kampanjer och budskap attraherar olika
typer av konsumenter vid olika tidpunkter
pa dret. Samtidigt som vi vilkomnar alla
slags kunder till oss, dr vi medvetna om
och 6dmjuka infor att en HASTENS-sing
inte ar for alla.

Vilken &r er framsta forsaljningskanal?
— Vira butiker virlden 6ver ir var frim-
sta forsaljningskanal.

Vilken roll har era flaggskeppsbutiker?

— Vi har i dag sju egna butiker virlden
over - i Stockholm, Képing, London, New
York SoHo, New York Flatiron, New
York Madison Avenue och Toronto - och
de fungerar som pilotbutiker vad giller
butikskoncept, kommunikation och per-
sonalutveckling samt som showroom for
vara dterforsiljare virlden over.

Ni &r ju dven stora leverantérer till hotell. Pa
hur manga hotell i Sverige respektive utom-

lands far man sovaien HASTENS-séng?

— I Sverige finns vi representerade pa
drygt 10 hotell, och sedan ytterligare ett
7o-tal hotell varlden 6ver.

Har de hotellen HASTENS-s3ngar i varje rum,
eller ar det bara i de lyxigare rummen?

— Det varierar vildigt mycket. Vissa
hotell viljer att ha Histens sdngar i
varje rum, medan andra har dem i ett
mindre antal rum eller enbart i sviter.

Ar det nagot hotell som mer aktivt har med
HASTENS i sin marknadsféring? Om ja, sker
deti samarbete med er eller gor de det pa
egetbevag?

- Utan att nimna ndgra namn 4r det fler
hotell som i sin marknadsféring anviander
det faktum att de har HASTENS-singar.
Hotellen gor detta helt pa eget bevag.

FRAMGANGARNA | DOMSTOL GOR DET
ENKLARE VID NYA SNYLTNINGAR

Ni har ett ovanligt upplagg déar du har ansvar
for varumarket, medan er finansdirektor har
ansvar for det juridiska kring market. Varfér?

— Varumirkesfragan ar en naturlig del
pd hogsta ledningsnivd inom foretaget.
Genom att dela ansvaret for fragan far vi
en balanserad syn pa vad som ar viktigt ur
ett marknadsperspektiv samt hur vi for-
delar vira resurser 6ver olika marknader.
Det 4r ett valdigt tatt samarbete som fun-
kar mycket bra for oss.

Under slutet av 1990-talet och in en bit pa
2000-talet var Hastens inblandade i ett flertal
marknadsrattsliga tvister om framst renom-
mésnyltning. De slutade med framgang for er.
Vad betydde de vinsterna for varuméarket och
for ert fortsatta arbete?

— Framgangen i domarna har en viktig
betydelse bland annat for att kunna anvin-
das som bevisning och underlag i arbetet
med fortsatta fall av renommésnyltning.

Handmade
in Sweden
since 1852

Hur ser det ut med snyltningar idag? Blev
de avskrackta av alla domar eller snyltas det
avenidag? Hur l6ser ni det?

— Tyvirr sker snyltning dn idag, och vi
rddgor kring intrdngsfallen och agerar
med lampliga atgdrder sdsom att skicka
varningsbrev till intrangsgorare.

Hur ar det med piratkopior pa HASTENS-
sidngar? Ar singar for komplicerade fér att
kopiera?

— P4 Haistens har vi producerat singar
i 160 dr, och vi arbetar konstant péd att
forbattra kvaliteten sd att den forblir den
bista pa marknaden och att den 6verstiger
vara kunders forvintningar. Det dr enkelt
att kopiera singen pd ytan, men nir det
kommer till komfort och alla de mantim-
mar vi pd Histens lagger pa att sdkerstilla
kvaliteten gar det inte att ta ndgra genvagar.

Har ni vidtagit nagra sarskilda atgarder for att
bevaka om det dyker upp eventuella kopior?
— Vart ombud Noréns Patentbyréd beva-
kar forvixlingsbara och snyltande varu-
markesansokningar som dyker upp runtom
i vdrlden och vi har tillgéng till ett ndtverk
av platsombud och kontaktpersoner som
uppmarksammar oss pa eventuella kopior.

Ert skydd for rutorna &r ju fokuserat pa
séngar. Hur ser det utinom andra omraden
som t.ex. andra mébler; ar det nagra som
anvander rutmonstret dar?

— Virt utstyrselskydd for rutmonstret ar
registrerat for singar och siangklader, men
figurskyddet for rutmonstret ar registrerat
for mobler. Det finns aktorer som forsoker
anvinda rutmonstret pd andra moébler,
men vi forsoker halla marknaden fri fran
sovrumsrelaterade mobler med snarlika
rutmonster.

Har ni agerat juridiskt mot nagra inom andra
branscher som har anvéant rutménstret?

— Manga fall kan 16sas innan vi behover
vidta rittsliga dtgarder och vi viljer att
agera juridiskt nar sa behovs. [ |
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Juryns motivering

Vinnare 2013: Hastens

”Svenskheten dr viktig for oss bdde i Sve-
rige och utomlands” konstaterar det 160-
driga foretaget dar tillverkning for hand
fortfarande dr modellen.

Man knyter an till bide svenskheten och
historien genom det monster som inte
bara pryder produkterna —utan dven dr et
varumdrke i sig: det blavita Gripsholms-
monstret som, just det, pryder Hdstens
sdangar.

Vivet alla att en god nattsomn dr rena hal-
sokuren, och Hdstens har utnyttjat detta
och genom dren lyft fram sovandet — och
framforallt vad vi sover i. Fran att ha varit
en singfabrikant i Koping har man genom
ett gediget och entriget varumdrkesarbete
i mdnga dr blivit ndgot mer, HASTENS
och de bld rutorna dr idag starkt kopplat
till kvalitetsprodukter och god sémn.
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Visionen dr ” Att ge virlden den bdsta som-
nen”.

Det finns ett helhetstinkande i utnyttjandet
av varumdirkena, savil HASTENS-mérket
som rutorna, som imponerar. Inte minst de
bld rutorna finns dir stindigt, men utan
att tranga sig pad — istillet mer som en solid
markér och associationsbdrare. En stark
illustration pd detta uigor webbplatsen,
och den som bhar besékt denna, ldmnar den
inte utan ett blarutigt minne.

Normalt delas SIGNUMPRISET® ut
for hanteringen av ett varumdrke, men
Hdastens har lyckats gora ordmirket
HASTENS och de bld rutorna till varsin
sida av samma varumirke — trots att de tvd
samtidigt stdr starka var och en for sig.

Att inget som kan pdverka varumdirkena
lamnas dt slumpen, visar de mest genom-

SIGNUMPRISET

Professor Ulf Bernitz gratulerar
Hastens dgare Jan Ryde.
Foto: Johan Sjobeck

arbetade kampanjbicker som SIGNUM-
juryn bar stott pd i sin granskning genom
dren. Dessa digitala bocker blir till en drlig
uppdatering av vad varumdrket stdr for.

Hdstens har inte lockats in i ndgon ldgpris-
jakt, utan hallit fast vid sin positionering
och istdllet lyft fram hantverkskunnandet
och materialvalet i samverkan med och
paverkan pd varumirkena.

Under framst 1990-talet, nir Hdstens
galopperade fram pa sangmarknaden med
sitt varumdrkesarbete, blev effekten, som
alltid ndr det giller framgdngshistorier, att
snyltare dok upp, framst vad gailler rut-
monstret. Men Hdstens red ut detta med
framgdng och har ett vil genomtinkt och
vdl bevakat skydd for sina varumdrken.
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