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LEIF HEM Dr. Leif Hem vodedi je skandi- skim fakultetima. Pro3loga je

navski stru¢njak za brand

menadZment,  direktor

: MBA brand progra-
L® ma poslovne Sko-
FIIOZ'O iz 2] ﬂﬂd : - le u norveSkome
ﬂ!dbl’ = Bergenu. Matovit
menadimentajoSje  je i dobro potko-
1 van znanjem, ide-

p ﬂliff}(] TLEPO ZTIC'IM mdu alan  sugovornik
mnogim CEO-ima, iako  koji, poput filozo-

tjedna u Zagrebu na poziv
. Syanconsultinga  odr-
_ zao seminar “lzazovi
hrvatskih brandova
~na putu EU".

| VL: Rije¢ brand
| ve¢ je postala
brandom. No,
sasvim je druk-

e Bt fije brand menad- Gije s brand
mje potrebna a ’ menta koju “pro- menadZmentom
koji ipak jo3 nije

uspjesno poslovanje povijeda”, poznaje _
o n pravu mjeru izmedu dovoljno  prepo-

slusanja i govorenja, znat u tvrtkama,

2 ; te je tako omiljen pre- pogotovo. u  tran-
Tvﬂ.ke, istrafivacii Tvar ni it zicijskim  zemlja-
drs vne ustanove - europ- . ma poput Hrvatske.

| Kako uvjeriti Zelnike
tvrtkidaim brand
menadZment
zaista tre-

trebaju graditi hrvatske
marke kao kvalitetne
proizvodne marke
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svakodnevnom poslovanju?

HEM: Da, moram priznati da je
filozofija brand menadZmen-
ta jo$ prilitno nepoznata medu
mnogim CEO-ima. Pojednostav-
ljeno, svaka tvrtka prodaje neki
proizvod, uslugu... TrZiina su
pravila oftra, imate konkurenci-
ju, puno sli¢nih proizvoda, zasi-
¢ene potroSace, pa kako da onda
svoj proizvod napravite prepo-
znatljivim? Kako potro3ata uvje-
riti da s police u ducanu izabere
bas8 vas proizvod? Odgovor se kri-
je u gradniji i razvoju branda!

VL: Brandovi su donijeli i struc-
njake, brand menadZere. Navo-
dite da su kupci postali zasi-
¢eni, ali su i sazreli, postali su
izbirljiviji. Tko zapravo u ovo
doba Kkonkurencije,

sa sve promucurni-
jim kupcima, vodi  Specifitn
glavnu rije¢ u krei- .

ranju brandova, I sav trud
javno mnijenje ili

brand menadZeri?

HEM: Dobar brand mora naci
ravnotezu izmedu govorenja i
slusanja. S obzirom na to da je
brand svojevrstan komunikator
izmedu tvrtke i krajnjeg kupca,
treba pronadi onu tanku grani-
cu izmedu prevelike agresivno-
sti i slabosti, neprepoznatljivo-
sti. Navike kupaca mijenjaju se.
Na Zapadu su kupci sve mudriji
pri kupniji, ve¢ina ih ima novac,
| a proizvodi koje kupuju rezul-
tat su njihovih dubokih uvje-
renja, poput kupnje organske
hrane ili umjetnoga krzna.

g |
VL: Hrvatskim ste brand
menadZerima predavali o raz-
voju uspjenog branda. A koli-
ko hrvatskih brandova zapravo
poznajete?

HEM: Brandovi koje poznajem
jesu Zagrebacko sveutiliSte, gra-.
dovi Dubrovnik, Zagreb i Split. A
uz pomo¢ svojih hrvatskih prija-.
telja kuSao sam i nekoliko vasih
jakih brandova, poput Dukato-
va mlijeka i mlijetnih proizvo-
da, te poznajem VIPnet i T-com
u telekomunikacijskoj industri-






