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   Present
Profi lreklam

PRYLAR Solglasögon med inbyggd 
MP3-spelare är en av de senaste 
produktnyheterna. Vi presenterar 
annorlunda och aktuella present- och 
profi lprodukter som kan inspirera 
och få ditt företag att sticka ut från 
mängden.

INTERVJUN Hur används profi lre-
klam på bästa sätt och hur ska fl er 
företag få upp ögonen för denna typ 
av marknadsföring? Möt reklamgurun 
Bosse Rönnberg, grossisten Elisa-
beth Lennartsdotter och leverantören 
Ove Broström i stor intervju.

NY KEDJA Navet är kedjan som ska 
lyfta den växande profi lreklambran-
schen och ta den till nya höjder. Man 
vill bl a få igång en utveckling mot 
mer kundinriktade produkter och 
skapa de bästa villkoren för både 
kunder och leverantörer.
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www.addstract.se

I den här tematidningen vill vi ge dig som lä-

sare inspiration och idéer kring hur du kan 

använda promotionprodukter på ett effektivt 

sätt. Du kan vinna mycket på att redan i den 

övergripande, strategiska marknadsplanering-

en tänka igenom vilken typ av produkter som 

passar bäst in i helhetskommunikationen och 

som hjälper till att förmedla den image som 

eftersträvas. Alltför ofta bestäms det i sista 

sekund att någon ”kul pryl” ska delas ut på 

mässan eller kundträffen, vilket naturligtvis inte 

är något ultimat sätt att marknadsföra sig på.

Det händer mycket i branschen just nu. I 

tidningen träffar du intressanta personer med 

olika tankar om branschen och dess framtid. 

Vi ger också konkreta exempel på lyckade 

kampanjer där ett kreativt användande av pro-

motionprodukter spelat en avgörande roll. Vi 

reder ut begreppen och frågetecknen kring vad 

man får ge bort och vilka skattereglern som 

gäller. Att branschen får allt större plats i den 

integrerade och naturliga delen av mark-

nadsmixen kan inte minst den kända reklama-

ren Bosse Rönnbergs engagemang vittna om.

Tidningen vill också underlätta för dig som 

läsare i valet av samarbetspartner och leveran-

tör av present- och pro! lprodukter. Låt dig 

inspireras av exemplen, intervjuerna och artik-

larna och ta del av informationen från de med-

verkande företagen.

Välkommen att bli en bättre kommunikatör 

med present- och pro! lreklam!

//Redaktionen

Låt dig 
inspireras
Present- och profi lreklam är idag så mycket mer än bara 
kepsar, pennor och t-shirts med tryck. Många företag har 
insett att man kan uppnå en betydligt större effekt med 
sina marknadsföringskampanjer om man ser promotionpro-
dukter som en integrerad del av marknadsföringen.

Kärt barn 
har många namn
Förvirrad av alla olika beskrivning-
ar?  Här reder vi ut begreppen:

Presentreklam:

Den vanligaste benämningen på gåvoartik-

lar, kläder såväl som saker, som företag ger 

till affärskontakter och anställda.

Promotionartiklar:

Helt enkelt en synonym till ovanstående, från 

engelskans promotional items.

Give-aways: Också en synonym – används 

ofta som benämning på enklare gåvor, ex-

empelvis pennor eller nyckelringar som ges 

bort vid t ex mässor, massutskick, kampan-

jer eller liknande.

Reklamartiklar:

Annat ord för give-aways.

Företagspresenter:

(företagsgåvor) Påkostade artiklar som ges 

till anställda eller viktiga kunder. T ex julklapp 

till anställd eller en representationsgåva till 

kund.

Profi lkläder:

(profi lplagg, personalkläder, mässkläder, 

arbetskläder, yrkeskläder) Kläder som är 

tryckta, broderade eller på annat sätt spe-

cialanpassade för det varumärke som ska 

marknadsföras.

Profi lprodukter:

(profi lartiklar, profi lreklam) Modern beteck-

ning på saker som ska ge varumärket ”rätt” 

image eller positionering. Kan vara t ex skylt-

material och logomärkta artiklar som företa-

gets personal använder.

Merchandise:

Artiklar som designats eller logomärkts för 

att sedan säljas till slutkonsument. Exempel-

vis tröjor som säljs i samband med idrotts-

evenemang och rockkonserter eller prylar 

gjorda för kända varumärken.

Två frågor
till Kenneth Ohlsson, tidigare ord-
förande för Svensk Branschfören-
ing för Profi l- och Reklamartiklar.

Vad är det som är så bra

med presentreklam? 

Det kombinerar två saker: Nyttig profi lering 

av ditt varumärke och samtidigt – åtmins-

tone om du använder presentreklamen på 

rätt sätt – nytta för mottagaren. Den stora 

utmaningen är att hitta produkter som stöd-

jer varumärket eller affärsidén.

Varför ska man då satsa på presentre-

klam framför, säg, tv-reklam? 

– Just tv-reklam är ett fl yktigt medium. Krea-

tivt utformad presentreklam kan i bästa fall 

stanna hos och användas av kunden i fl era år.

Källa: Presentreklam.nu
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Har du tips eller synpunkter? 
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Peter Johansson, ordförande, SBPR

1. Jag tror att vi kan få in vår del i större 
utsträckning om både kunder och deras 
reklambyråer ser effekten på just profi -
lering. Dock är många byråer livrädda för 
att presentera vår del i den totala reklam-
budgeten då “vi tar” från deras del. 
Det har skett en stor förändring de se-
naste åren och vi är helt klart på rätt väg. 

2. Jag tror att branschen kommer genomgå 
fl era förändringar framöver på olika sätt. 
Miljö, lagar, kvalitet, kreativitet samt leverans-
säkerhet kommer vara de mest aktuella 
frågorna framöver. De som inte kan uppfylla 
kraven kommer få det svårt framöver.

Ulf Berge, säljare, Master Design

1. Det viktigaste är att marknadsavdelning-
arna och reklambyråerna tar med presentre-
klamen i sina kampanjer och marknadsplaner. 
För att lyckas med det så måste vi som 
företag aktivt bearbeta och påvisa effekterna 
med presentreklamen och dess prioritering, 
både i kampanjer och varumärkesuppbygg-
nad. Med prioritering menar jag att de får 
vetskap om våra ledtider men även att de 
genom att vara ute i god tid kan göra stora 
kostnadsbesparingar eftersom vi då har 
möjlighet att producera i andra länder.

2. Mindre företag kommer att ingå i de 
kedjor som etableras på sikt eftersom de 
större bolagen har lättare att bygga sina 
egna varumärken. Återförsäljarnas tradi-
tionella marknad är väldigt lokalt förankrad 
vilket den även kommer att vara i framtiden. 
Beträffande leverantörerna så kommer nog 
gränserna till handel med utlandet att suddas 
ut ytterligare. Förr eller senare tror jag att 
någon av de större leverantörerna kommer 
att börja sälja direkt till slutkonsument.

Yngve Blomström, affärsut-
vecklingschef, AB Sporrong

1. Det gäller att sätta sig in i företagets 
verksamhet och kroka arm med marknads-
avdelningen. Då kan man lära sig förstå 
deras affär och aktiviteter och tidigt föreslå 
produkter för att stärka varumärket, kom-
municera ett budskap kopplat till en kampanj 
etc. Det är vår uppgift som leverantör att se till 
att produktkommunikation behandlas som en 
viktig del i företagets totala marknadsstrategi.

2. Framtiden ser mycket positiv ut. I USA 
har branschen haft en enorm utveckling. 
Jag tror att CSR-frågor kommer att få en 
betydande roll framöver i vår bransch. Allt 
fl er företag och organisationer har restrik-
tioner och krav beträffande sociala och 
miljömässiga hänsynstaganden. Det blir allt 
viktigare för företag och organisationer att 
veta vad man sätter sitt varumärke på.

1. Hur ska man tidigt få
 in profi l- och present-  
 reklam i marknads-
 föringstänket?

2. Hur ser branschens
 framtid ut?

Nya aktörer har kommit in i branschen och 
tillsammans med en allmän höjning av utbild-
ning och kreativitet har detta lett till ett uppsving 
de senaste åren. Även om vissa pro! lreklamfö-
retag fortfarande nöjer sig med att köpa in 
tusentals kinesiska handdukar för att sedan 
kränga dem, vill andra se pro! lreklamen som 
en del av hela reklamkakan. De vill hellre 
prata om att sälja koncept än produkter. Dess-
utom ställer allt " er kunder krav på miljöan-
passning efter den senaste tidens klimatde-
batt.

Bosse Rönnberg, Elisabeth Lennartsdotter och 
Ove Broström jobbar med profilreklam på 
olika sätt. Bosse har kallats reklamlegend och 
är aktuell med Navet, en sammanslagning av 
" era företag i branschen. Elisabeth är mark-
nadschef på Texet AB, en av branschens störs-
ta textilgrossister, och Ove är vd på pro! lre-
klamföretaget Mitt i Prick.

Hur kan man använda profi lreklam? 

Elisabeth: Jag såg en kul grej imorse på väg 
hemifrån. Någon hade satt sadelöverdrag med 
pro! lreklam på alla cyklar i cykelstället. Det är 
ett exempel på ett nytt sätt att se på pro! lreklam. 
Jag tror att branschen har framtiden för sig. 
Om man tittar på mediabruset så blir det allt 
svårare att slå igenom som företag och nå fram 

till konsumenterna. Till och med när man går 
in på ICA så sitter det reklamskyltar på var-
enda hylla. Däremot har ingen tänkt på att 
trycka upp sitt budskap på personalens klä-
der.

Bosse: Just nu har vi en kampanj för Länsför-
säkringar som går ut på att man kanske bara 
får behålla halva sin lön när man går i pension. 
I reklam! lmerna beställer Felix Herngren en 
halv kopp kaffe och köper en halv biobiljett. 
Om vi skulle göra pro! lreklam till det koncep-
tet till exempel så skulle det handla om just 
hälften. Vi skulle skicka ut halva kakor eller 
halva kaffekoppar. Det man gör fel idag är att 
man kör en kampanj som handlar om hälften 
och så köper man en blå penna eller en keps 
som inte har med saken att göra.

Ove: En annan fördel är att produkten ! nns 
kvar när reklam! lmen slutat visas. Dessutom 
fungerar pro! lreklam väldigt bra för att för-
medla känslor både utåt till kunder, men även 
internt i det egna företaget. För att påminna 
vilka värden som företaget står för.

Hur ska företagen få upp ögonen för 

profi lreklam?

Ove: Vi är ju lite förvånade över att inte re-
klambyråerna tar mer hjälp av oss professionellt. 
Ibland känns det som man inte utnyttjar den 
kraft som ! nns hos oss. De ser inte potentialen 
i det vi gör utan prioriterar annat. 

När reklammakarna frotterar sig med eliten på röda mattan 
och tar emot guldägg och kindpussar får profi lreklamen mest 
gliringar. Deras värld har länge förknippats med kepsar, koppar 
och pennor och är inte massmedial eller glamorös på samma 
sätt. Men det var då...

Intervjun:

Reklamlegenden Bosse Rönnberg (t. h.), grossisten Elisabeth Lennartsdotter och leverantören Ove Broström diskuterar branschen och dess framtid.

Bosse Rönnberg

Elisabeth Lennartsdotter tror att branschen har framtiden för sig.
Fortsättning på sid 6

Full fart framåt för profi lreklamenExpertpanelen



1. Perjab, Alfta
2. de Facto Yrkeskläder, Arlandastad, Skärholmen
3. Deltab Profi lplagg, Gävle, Sollentuna

4. PR Presentera, Hudiksvall
5. PreVox Reklam, Jönköping
6. Profi l Europa i Kristianstad, Kristianstad
7. Tofta, Landskrona
8. Profi lpartner Swärdh & Björk, Linköping
9. Ryssby Reklam, Ljungby
10. Felestad Trading, Löddeköpinge
11. Borgelin & Co Profi lreklam, Malmö
12. Freddy Gellberg, Malmö
13. Total Profi l i Norrköping, Norrköping

14. Prendo, Nyköping, Göteborg, Karlstad, 
Malmö, Solna, Trosa, Växjö
15. Idépoolen i Piteå, Piteå, Luleå
16. Top Line Arrangemang & Profi l, Sandared
17. Collection 12, Stockholm
18. Profi lmakarna i Södertälje, Södertälje
19. Deval, Uddevalla
20. Jobline i Umeå, Umeå
21. Arbetsklädshuset, Uppsala, Bromma, 
Hammarby Sjöstad, Västerås
22. Creon Promotion, Växjö
23. Track Screen i Örnsköldsvik, Örnsköldsvik

Låt oss presentera ett landslag med 
23 målhungriga och skadefria spelare:

Navet är ny kedja för profi lkläder, presentreklam och yrkeskläder. Vi fi nns på 35 platser 

i Sverige och omsätter redan 600 miljoner kronor. Vill du veta mer om oss ring 

08-685 67 00 eller gå in på www.navetpromotion.se Välkommen!

Hos oss på Sporrong finns en gedigen
kunskap om hur man hanterar profilpro-
dukter i kampanjer och vid event.

Vi älskar när våra uppdragsgivare och
samarbetspartners gör bra affärer. Det
handlar om att ta helhetsgrepp och att
vara aktivt engagerad genom hela proces-
sen. Det betyder inte att våra inköpare all-
tid letar efter de billigaste produkterna,
vi fäster stort avseende vid kvalitet och
vi ställer krav på arbetsmiljön och de socia-
la förhållandena på våra leverantörers
fabriker.

Vi är oerhört noggranna med all logistik
och hantering.

Det betyder att när du gör en affär med
oss kan du vara lugn – vi gör allt för att det
ska innebära bättre affärer för dig.

För de allra flesta av våra kunder har det
en märkbart lugnande effekt när vi berät-
tar att vårt företags rötter sträcker sig så
långt tillbaka som till mitten av 1600–talet.

De känner sig ännu tryggare i vårt säll-
skap när vi talar om att vi är toppklassade
när det gäller kreditvärdighet: AAA. När vi
dessutom får chansen att förklara våra
utvecklade kvalitets- och miljölednings-
system samt berätta att vi själva tillverkar
många av de produkter vi säljer, då är vi
hemma. Många av våra största kunder har
valt att outsourca delar av sin verksamhet
till oss. Vi skapar t ex webbshopar och tar
ansvar för lagerhållning, kontroll, ekonomi
och logistik.

Våra kunder känner sig lugna, säger de.
Då känner vi oss lugna.

lugn adj. stilla, fridfull, ostörd, stillsam, rofylld, vilsam,
bekväm, skön, skyddad, fredad, behärskad, sansad,
trankil, oberörd, säker, trygg, balanserad, cool, sval,
avspänd, harmonisk

(motsatsord: orolig, upprörd)

www.sporrong.se

SVERIGE   |   NORGE   |   FINLAND   |   ESTLAND
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Magnus Hamberg, vd, PSS

1. Inse att profi lprodukter är ett media som 
är ”gratis”. Kläder har man på sig, pen-
nor skriver man med. I början koncentrera 
sina inköp till produkter som har en daglig 
funktion. Ta ett helhetsgrepp för alla produkter 
som syns, från visitkort/faktura till keps och 
grävmaskin. Det enkla är ofta det bästa. 

2. Branschen kommer fortsätta utvecklas, 
med nya produkter och nya tryck/bro-
dyr-metoder. Allianser, samarbeten och 
kedjebildningar kommer att göra ÅF-ledet 
starkare gentemot leverantörer. Kunskap 
och förståelse från inköpare kommer att 
göra att kraven på återförsäljare blir större. 

Johan Ramel, general
manager, SC Communication, 

1. Jag tycker att man ska centralisera det här 
området så att ansvaret hamnar på högsta 
nivå. Det fi nns ett par avgörande punkter 
inom trade marketing som kräver en centralt 
styrd process. Det är till exempel vanligt att 
många okvalifi cerade personer köper dessa 
tjänster, vilket resulterar i att fel personer 
lägger tid på något de inte bör arbeta med.  

2. Jag tror att denna bransch kommer att 
konsolideras så att det blir färre och större ak-
törer än det är idag, jag tror även att köparna 
kommer att kräva en bredare service än bara 
produkter. Jag tror att kraven på miljö och 
arbetsrättsliga förhållanden hos produce-
rande bolag löpande kommer att förstärkas.

Expertpanelen

Företagen vill kanske ha samma koncept över-

allt. Istället för att handla land för land så 

köper de in samma t-shirt till hela Europa. Det 

viktigaste är att den vanliga ruljansen fungerar. 

Vi har precis ! yttat in i nya lokaler. Annars har 

vi redan börjat tänka på julen. 

Bosse: Jag tror 

det här är den 

enda bransch 

som inte har ked-

jor. Klockor, klä-

der, möbler – alla 

har kedjor. Det " nns 3 000 företag som håller 

på med pro" lreklam och alla verkar dra åt 

olika håll, så det " nns stora möjligheter. Navet 

är en sammanslagning av 23 företag men vi 

siktar på att vara runt 60 inom ett par år. Stör-

re enheter innebär bättre konkurrensfaktorer 

och som kedja kan vi hjälpa varandra. Det blir 

en kontinuitet och tryggare relation till våra 

kunder och leverantörer.

Namn: 
Elisabeth Lennartsdotter
Ålder: 
32
Familj: 
Sambo med Morgan
Intressen: 
Resa, träna, sluka böcker, umgås med nära 
och kära över god mat och gott vin.
Starkaste reklamögonblick: 
Kanske inte starkaste men senaste – såg 
profi lerade sadelöverdrag i morse på samt-
liga cyklar utanför mitt hus. Kul idé!

Namn: 
Bo Rönnberg
Ålder: 
62
Familj: 
Fru och fem barn
Intressen: 
Tennis, golf, musik och skidor
Starkaste reklamögonblick: 
Länsförsäkringars reklam just nu med 
”Halva lönen”

Namn: 
Ove Broström
Ålder: 
48
Familj: 
Fru och två barn, 11 och 15 år
Intressen: 
Tennis, resor, familj
Starkaste reklamögonblick: 
När vi gör en presentation för en kund och 
känner att vårt budskap når fram. Det 
glimtar till hos kunden.

Vad händer i branschen den närmaste 

framtiden? 

Ove: Sista halvåret har det varit ett otroligt 

tryck på miljöfrågor från våra kunder. De krä-

ver också att vi jobbar hårdare med etiska 

frågor och att vi 

själva ska ta fram 

miljövänliga pro-

dukter och sätta 

press på våra un-

derleverantörer 

vad det gäller 

uppförandekoder. Därför har vi tagit fram en 

majspenna som är helt komposterbar. Det går 

inte att sälja pennor annars utan miljötänk. 

Utifrån vårt perspektiv måste vi också bli stör-

re som företag. Närmast så har vi fokus på att 

bli ISO-certi" erade, vilket är en väldigt spän-

nande resa.

Elisabeth: Det sker även förändringar globalt. 
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Solbrillor med inbyggd MP3-spelare
Genialiskt om man tänker efter. Glasen är 

lagom tonade för att du ska njuta av din 
favoritbok i hängmattan. Lägg till lite soft 
musik i hörlurarna och vardagens bekym-
mer känns långt borta. Källa: www.usb.nu

Rubiks kub original
Favorit i repris! Rubiks Kub, originalet 
från 1974, fi nns nu för promotion. Med 
4-färgstryck i egen design på alla sidor. 
Källa: Art4m/Presentreklam.nu

USB-minne
Källa: Addstract

 Innan du tagit något köpbeslut: 

1. Samordna internt. Se till att en och samma avdelning har hand om all marknadsföring  

 och har helhetsperspektivet. Att varje avdelning köper in gåvoartiklar helt på eget 

 bevåg gör det dels dyrt, men olika produkter kan också ge ett förvirrat intryck som är

 svårt för kunden att ta till sig.

2. Sätt ihop en pro! lmanual. Bestäm vilka färger som ska användas, och hur logotyp och  

 eventuella dekorelement ska återges i olika sammanhang. Detta förenklar när det är  

 dags att förverkliga dina beställningar. De " esta större företag och varumärken har en

 pro! lmanual med regler om hur varumärket ska hanteras.

3. Se till att ha god framförhållning. Vet du att du t ex ska ställa ut på en mässa om några

 månader – se till att ha med presentreklam som en del i det tidiga förberedelsearbetet,  

 precis som frågor kring vad du ska fylla montern med. Med god  framförhållning har  

 du bättre möjlighet att förverkliga dina goda idéer. För en riktigt lyckad kampanj

 behövs tid, både för förberedelser och produktion. Dessutom slipper man dyra

 expressfrakter. 

 När beslutet är fattat: 

4. Ställ dig själv några grundläggande frågor:

 • Vad är syftet med sakerna – vad vill jag egentligen uppnå? 

 • Vilken är målgruppen? 

 • Ska jag stärka mitt varumärke i allmänhet eller är produkten en del i en kampanj? 

5. Välj produkt – men sätt ditt varumärke i fokus. Här gäller samma regler som vid all

 marknadsföring. Går presentreklamprodukten i linje med din övriga marknadsföring  

 och med vad ditt företag vill utstråla? 

6. Kvaliteten är viktig. Tänk över vad dålig kvalitet på en produkt kan förmedla i form  

 av negativa känslor hos mottagaren och kortare användningstid. Givetvis får man  

 ställa detta mot priset. 

7. Vad har du för budget? Hur mycket kan du lägga på en kampanj? Generellt får   

 budskapet mer genomslag om du lyckas nå " er mottagare. 

8. Prova. Begär hem provprodukter av din leverantör. Utstrålar de vad du tänkt dig?  

 Duger kvaliteten?

 Dags att marknadsföra 

9. Hitta rätt tillfälle. Se till att ge presentreklamen i en positiv atmosfär. Ofta kommer

 mottagaren ihåg var och när man fått någonting. Att ge saker under en rolig kick off,

 på en bra mässa eller på en julmiddag gör att den blir minnesbärare av någonting som

 upplevs som positivt. 

10. Var användbar. Välj saker som är så användbara som möjligt för mottagaren. Ju oftare 

 den används desto oftare kommer mottagaren att bli påmind om ditt budskap.

 

Källa: Presentreklam.nu

saker att tänka 
på innan du 

beställer 
presentreklam

Det fi nns många spännande present- och profi l-  
till exempel om solglasögon med inbyggd MP3-  

Minne på burk
Kolla in detta lilla USB-minne i form av 

en läsk/ölburk. Färg och layout bestäm-
mer du själv, här är det bara att låta krea-

tiviteten fl öda. Det är bara fantasin som 
sätter gränserna. Källa: www.usb.nu
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Exakt erbjuder ett komplett urval av profil och promotionprodukter.  
Nytänkade skapar mervärde. Genom kreativa ideér hjälper vi företag att
hitta exakt rätt produkt som förmedlar exakt rätt budskap.

Vi arbetar efter ledorden Kreativitet, Engagemang och Flexibilitet

Träffa oss för ett förutsättningslöst möte för genomgång av er profil.
Låt oss inspirera er med nya ideér och produkter som ligger i tiden!

www.exs.se, 08-24 55 50
Jakobs Torg 3, 111 52 Stockholm

Visitkort i metall
I vår digitala tidsålder är visitkortet ofta den 

enda profi lprodukt eller trycksak man lämnar 
till sina affärskontakter. Varför då inte göra 

ett kort som verkligen lämnar ett gediget och 
bestående intryck? Solidcard visitkort görs i 

metall och med relief-, stans- och färgeffekter 
som inte kan efterliknas med något annat 

material. Du skiljer dig från mängden. Källa: 
Art4m/Presentreklam.nu

Promotion-äpplet
Gör en kampanj ingen glömmer: ge 

bort ett färskt äpple med ditt varumär-
ke i skalet. Hemligheten med denna 

märkning är att äpplet förses med en 
liten logodekal innan det har mognat 
klart. När dekalen tas bort framträder 

loggan i en ljusare ton mot det röda 
skalet. Effekten är obetalbar... Källa: 

Art4m/Presentreklam.nu

Musmatta
Källa: Addstract

Sportbag
Källa: Art4m/Presentreklam.nu

Fröstickor
En unik patenterad idé som får ditt reklambudskap att 
växa. Bryt bara loss en frösticka och tryck ned den till 

markeringslinjen. En ekologisk present till lågt pris och 
med högt uppmärksamhetsvärde. Idealisk för brevutskick, 

mässor etc. Ett stort urval av örter, blommor, träd och 
grönsaker fi nns. Källa: Källa: Art4m/Presentreklam.nu

Skidhållare
Källa: Addstract

produkter på marknaden. Här presenterar vi ett axplock av det som är aktuellt just nu. Vad sägs 
spelare eller ett äpple med varumärket i skalet?

Äppel-och bananbox
Skyddar din frukt i sportbagen till träningen eller till fruktstunden på jobbet. 
Källa: Källa: Art4m/Presentreklam.nu
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Vem hade trott att en brödrost 
kunde väcka så mycket känslor 
och intresse? Wackes silverfär-
gade brödrostar som gör bröd-
skivor med hjärtan gick hem hos 
Pågens kunder och blev förra 
sommarens stora hit.

Sommaren 2006 genomförde Pågen en mycket 
lyckad kampanj för sina produkter Jättefranska 
och Rasker. Genom att skicka in 20 streckkoder 
kunde kunden få en unik brödrost som rostade 
hjärtan på brödskivor. Wackes lyckades på det 
sättet skapa en stark koppling till Pågens varu-
märke, hjärtlogotypen och budskapet ”Baka 
med kärlek”. Kampanjen blev en av Pågens 
mest framgångsrika någonsin. Wackes fick 
också högsta utmärkelsen i kategorin Årets 
Pro! l- och Promotionkampanj i branschfören-
ingen SBPR:s tävling Promotionbiet.

Wackes jobbar med två delar, dels Corporate 
Concept och dels kampanjer. Det förstnämnda 
innebär en omhändertagning av ett företags 
hela " öde av pro! l- och presentreklamproduk-
ter med inköp, lagerhållning och distribution. 
I kampanjer jobbar Wackes mycket med livs-
medelsföretag, butiker och andra detaljhandels-
företag. 

– Vi har erfarenheten och kan tänket kring 
hur man bygger upp kampanjer och har bra 
koll på vad som fungerar och inte fungerar, 
säger Thomas Davidsson på Wackes. 

Koppling till varumärke, 

slogan och logga

Pågen hade tidigare gjort många 
kampanjer med pris och rabatter. 
Den här gången ville företaget göra 
något nytt.
– Skivat bröd leder osökt tanken 
till brödrostar. På några mässor 
hade vi även sett brödrostar som 
kunde rosta loggor på bröd och där 
föddes idén till hur vi skulle kunna 
hitta en presentreklam som kunde 
koppla hjärta och kärlek till bröd, 
säger Thomas Davidsson.

Mycket arbete lades ned på att kontrollera 
fabriker och hitta en som både var pålitlig och 
högkvalitativ. Ändå fanns en viss oro innan 
eftersom det rörde sig om elektronik. Skulle 
man få returer? Hur bra skulle brödrosten vara? 
Vad skulle det kosta att skicka ut dem till kun-

derna? Sedan var det frågan om färgen. Man 
beslöt sig för silver eftersom det kunde passa 
in i de " esta köken.   

Publicitet i pressen

Brödrostarna fungerade bra och blev mycket 
uppskattade av både handlare och kunder. Det 

Kärleksfull 
brödrostkampanj

En av Pågens mest framgångsrika presentreklamkampanjer genom tiderna gjordes av profi lföretaget Wackes. Syftet var att stärka varumärket och vårda trogna kunder. Det lyckades.

Text: Hans Hjelmstad

blev också mycket publicitet i pressen.
– Vi utgår alltid från kundens behov och bud-
get när vi gör kampanjer. Kunden får berätta 
om och beskriva målgruppen och vidare vill vi 
veta vad som ska hända i målgruppen, vilken 
reaktion man vill ha. Ibland är det standard-
produkter som passar bäst och ibland leder 
analysen till att vi tar fram specialdesignade 
produkter. Däremot gör vi aldrig som vissa 
företag, som till exempel har köpt ett jätte-
parti muggar billigt och sedan försöker kränga 
dem till alla.

Fusioner och uppköp

På Wackes märker man att allt " er uppskattar 
denna typ av media. Mycket har ändrat sig på 
bara tre till fyra år och idag är present- och 
pro! lreklam en del av strategierna och mark-
nadskommunikationen. Branschen står inför 
en spännande konsolidering med ca 3 000 fö-
retag där Wackes är ett av de stora med en 
omsättning på över 80 miljoner kronor.

Thomas Davidsson tycker att det är intressant 
att present- och pro! lreklamen nu är en själv-
klar del av marknadsmixen och att allt mer 
kommer in i reklamens ! nrum.

– Det är en kul bransch med spännande fram-
tidspotential. När det gäller mode har vi tidi-

gare legat ett år efter med våra produkter, men 
det vi kan erbjuda nu är trendigt eller kommer 
att bli det, säger Thomas Davidsson.

Thomas Davidsson, Wackes
Fortsättning på sid 12



Vi stickar strumpor för arbete, sport och fritid med din logotype eller andra valda mönster och budskap.

Tillverkningen sker i Sverige och med över 60 års kunskap och erfarenhet lovar vi att det är strumpor i världsklass. 

För visst är det så att ett par sköna strumpor borde vara minst lika viktiga som ett par bekväma skor.

Eller som känslan av att gå barfota på stranden. Titta in på www.cai.se eller ring oss på 0370-418 00 så berättar vi mer. DET NATURLIGA VALET

BARFOTA ÄR SKÖNT!

MEN VI VILL ÄNDÅ PÅMINNA
OM VÅRA SKÖNA STRUMPOR.
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Det kan vara knepigt att hitta presenter till sina nära och kära. Det är

förmodligen ännu svårare att hitta bra presenter som passar alla kunder

och anställda. Oavsett om det handlar om fem stycken eller femtusen 

vet vi på MERi att julkappsinköpen kan vålla en del huvudbry.

För oss handlar profil- och presentreklam om att skapa värden som 

bygger din goodwill och ditt varumärke. MERi´s gultomte är smart,

kunnig och kreativ. Han vet hur ditt budskap ska presenteras genom 

present- och profilreklam.

Kontakta vår gultomte innan din semester på www.meri.se/gultomten

Ge honom era förutsättningar, så kommer han i slutet av augusti med 

förslag hur vi löser era julklappsbehov.

God Gul!
PS. Medan gultomen tar fram julklappsförslag så jobbar våra 26 medarbetare med

att lösa våra kunders profileringsbehov.Vill du också ha hjälp, ring oss 0771-556 100 

Har du sett 
gultomten?

ÖSTERSUND  |   S TOCKHOLM   |   H E L S INGBORG

Fortsättning från sid 10

Förra sommarens presentre-
klamkampanj lyckades stärka 
Pågens varumärke och mätningar 
visar att det är en av deras mest 
framgångsrika kampanjer nå-
gonsin.

Sommaren 2006 var en bra sommar för Pågen. 

Den kärleksfulla kampanjen med brödrostar 

som kunde rosta hjärtmotiv blev mycket po-

pulär och gav stor effekt.

- Med den nya kampanjen ville vi belöna alla 

trogna kunder som köpt vårt bröd i många år 

och öka deras lojalitet, säger Kristina Ljungkvist, 

chef för Trade Marketing och all butiksreklam 

på Pågen.

En produkt som tillför något

Kristina Ljungkvist höll i planeringen och ge-

nomförandet av kampanjen från Pågens sida. 

I februari 2006 började arbetet, då bland annat 

Wackes ! ck en brief om tankar kring present-

reklamen.

- I planeringen frågade vi oss vad som kunde 

vara rimligt att göra, hur vi skulle visa upp oss 

i reklamen och presentera oss i butik. Ganska 

snart kom vi fram till att vi ville använda kopp-

lingen mellan hjärta och brödrost. Med bröd-

rosten hade vi dessutom en produkt som tillför 

något i människors liv. Vi ! ck sedan ett bra stöd 

internt. Alla som 

jobbade med kam-

panjen gillade upp-

lägget och kände 

verkligen starkt för 

det, berättar Kris-

tina Ljungkvist. 

Vårda trogna 

kunder

Sagt och gjort. 

Lösningen blev att 

koncentrerat an-

vända hela mark-

nadsmixen med pr, 

reklam! lm, direkt-

reklam, reklam via 

livsmedelskedjor-

na, webben, sales 

promotion i butik 

och presentreklam. 

I butiken fanns golvtorg med brödprodukterna 

samt ställ med reklam, bilder på brödrostar och 

hjärtmönstrade brödskivor och svarskuvert för 

streckkoder.   

- Allt fungerade toppen, det har varit en riktigt 

framgångsrik kampanj, säger Mikael Carlsson, 

kundchef på Pågen.

- Syftet med kampanjen var att vårda trogna 

kunder och stärka Pågens varumärke. Det har 

vi lyckats med. Vi är mycket nöjda med mät-

ningarna efter kampanjen, säger Kristina Ljung-

kvist.
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Kedjan som
Presentreklambranschen har 
vuxit snabbt, men det har sak-
nats en samlande kedja för 
dessa företag. Nu fi nns Navet, 
en kedjeaktör som vill samla 
och stärka de bästa företagen i 
branschen.

Navet har funnits i drygt ett år och bygger på 

ett koncept om en rikstäckande kedja som ska 

stärka medlemsföretagens positioner på mark-

naden. Affärsidén går ut på att stärka lönsam-

heten hos de bästa promotionföretagen genom 

att skapa de bästa villkoren. 

– Detta gör vi genom att skapa bättre inköps-

priser från de leverantörer vi knyter till oss men 

också genom en gemensam rikstäckande mark-

nadsföring och att erbjuda starka varumärken 

som tydligare framhåller medlemsföretagens 

koncept, säger Navets vd Lars-Erik Ström-

berg.

Text: Pia Roxell.
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Lars-Erik Strömberg
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Post-it® är bra för minnet och kommunikationen – både på jobbet och hemma. Tryck 

ditt budskap på originalet – med en kvalitet som tål att jämföras. Prova en nyhet! 

Skicka in ditt namn och adress på psv@mmm.com så får du prova en Post-it Index penna.

För ytterligare information – www.3M.com/se

på originalet
Tryck

Tidigare har han varit vd för svenska Nokia 

och Adidas och när han senare började arbeta 

som konsult inom företagsaffärer ! ck han upp 

ögonen för den växande promotionbran-

schen.

– Jag såg en snabbt växande affärsgren som 

trots höga omsättningssiffror var som bortglömd 

och där det inte fanns någon kedjeaktör. I jäm-

förelse med till exempel sportbranschens kedjor 

som Stadium och Intersport så fanns här ingen 

koordinerande samordnare som effektivt kun-

de verka för återförsäljarnas gemensamma 

intressen. 

Genomtänkt marknadsföring

Sagt och gjort; idén till Navet var född och med 

den utarbetades konceptet om att erbjuda bli-

vande medlemmar bra villkor som bättre in-

köpspriser och genomtänkt marknadsföring. 

Medlemstillströmningen har gått fortare än vad 

man först vågade hoppas på. Idag har Navet 

23 medlemmar som Lars-Erik Strömberg vill 

likna vid ett landslag.

– Vi har helt enkelt samlat de bästa spelarna 

på respektive medlemsort. Tillsammans utgör 

de ett starkt lag som varje enskild spelare kom-

mer att få njuta fördelarna av.   

Medlemmarna ! nns på 35 platser runt om i 

landet och med en ny allianspartner, norska 

Gosh, har man nu även expanderat bortom 

Sveriges gränser. 

– Med Gosh öppnas nya möjligheter att ut-

nyttja fördelarna med den gemensamma svensk-

norska marknaden. Det är mycket positivt och 

kommer alla medlemmar tillgodo. Just nu för 

vi även samtal med en annan möjlig partner 

som kan föra oss vidare till marknaden i yt-

terligare ett annat land.

ska lyfta     
branschen

AFFÄRSIDÉN I KORTHET:  

Bättre inköps- och frakt-

 villkor, utvecklande av   

 starka varumärken och 

 gemensam marknads-  

 föring.

Medlemmarna i Navet

 säljer olika typer  av profi l- 

 produkter och arbetsklä-

 der till slutledet. Den sam-

 lade omsättningen låg  

 förra året på drygt en halv

 miljard, en siffra som en-

 ligt ledningen för Navet

 beräknas fördubblas

 inom ett par år.

I promotionbranschen

 som helhet fi nns idag över

 3 000 företag som 2006

 tillsammans omsatte   

 omkring 11 miljarder  

 kronor.

Alla Navets medlemmar

 erbjuds delägarskap i 

 kedjan.

Pro! lreklam är något som många idag asso-

cierar till pennor, väskor och t-shirts i likformigt 

standardutförande med tryckta företagsloggor. 

Detta tror dock Lars-Erik Strömberg kan kom-

ma att ändras i framtiden.

– En av Navets viktigaste uppgifter är att få 

i gång en utveckling mot mer kundinriktade 

produkter. Ofta har företag som verkar en-

samma på marknaden varken pengar eller kun-

skaper att tänka i nya helhetslösningar, men det 

kan Navet. Så i framtiden kan vi nog få se ett 

mycket mera varierat utbud av promotionpro-

dukter.



Hos oss på Xindao hittar du profilprodukter för alla
tillfällen och behov. Vi är särskilt stolta över vårt exklusiva
sortiment XD Design. Men ta det försiktigt – vissa
kombinationer kan vara olämpliga.Trevlig sommar
önskar vännerna på Xindao.

Kolla in hela vårt sortiment på xindao.se

Ta det lugnt
i sommar.

VINGLOB framhäver vinets 
egenskaper genom snabb 
dekantering.

MULTIREDSKAP med
13 funktioner, bland annat 
en mycket vass såg.

FÖRSTAHJÄLPENFLASKA
som kan komma till pass om du 
kombinerar ovanstående produkter.

All försäljning sker via återförsäljare.

Reklam, representation 
eller personalvård?
Skatteverket behandlar din presentreklam olika beroende på 
sammanhang och mottagare. Här är skattereglerna kring före-
tagets gåvor till kunderna – och till de anställda.

– Alla typer av företagsgåvor måste på något sätt öka bolagets försäljning för 
att vara avdragsgilla, säger Peter Lindholm, skattejurist på Skatteverket. 

Skatteverket ser lite olika på din presentreklam. Är det exempelvis kläder som 
personalen bär vid ett visst evenemang så är de i många fall fullt avdragbara 
som vilken kostnad som helst. Ska de däremot skänkas bort gäller betydligt 
strängare regler. Så här säger skatteregelverket om presenter till kunder: 

Reklamgåva ska ha ”obetydligt värde” och dessutom på något sätt ha anknyt-
ning till ditt ordinarie sortiment. Om inte, får det bara vara enklare reklamartiklar 
– exempelvis pennor eller enklare almanackor. Normalt ska den vara värd min-
dre än en representationsgåva. 

Representationsgåva måste ha ett omedelbart samband med företagets 
verksamhet. Ett tillverkande företag kan t ex ge en mindre gåva till en kund vid 
avslutandet av en förhandling. Representationsgåvan får max kosta 180 kronor 
plus moms för att vara avdragsgill. 

Företagspresenter som kostar mer än 180 kronor plus moms är inte av-
dragsgilla och ska vinstbeskattas till hela beloppet.

Ingen form av högtidsgåva är avdragsgill. 

Kampanjprodukter får inte heller kosta mer än 180 kronor plus moms.

När det däremot gäller olika former av personalgåvor är Skatteverket lite frikos-
tigare. Julklappar, sommarpresenter eller andra typer av företagsgåvor till de 
anställda får nämligen kosta upp till 400 kronor inklusive moms. Kostar den mer 
så räknas hela beloppet som lön, vilket gör att du måste betala sociala avgifter 
– och att den anställde förmånsbeskattas.

Läs mer om reglerna på Skatteverkets hemsida: 
www.skatteverket.se

Källa: Presentreklam.nu

.
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Företagspresenter som kostar mer än 180 kronor plus moms är inte avdragsgilla och ska vinstbeskattas.



Lön för mödan. Att pusta ut efter äventyret, 
slappa en stund i solen, ta en mugg kaffe 
och summera intrycken. Att känna sig nöjd 
med sig själv, helt enkelt. Dela ut en liten 
gliring till kompisen som körde vilse. 
Det känns bra att ha gått i mål, äntligen!

Huvudkontor/butik: Butik:

Tallhammarsvägen 11 Turebergs Allé 4
186 33 Vallentuna  191 62 Sollentuna
Tel. 08-511 733 00  Tel. 08-585 701 10
Fax. 08-511 761 63  Fax. 08-585 701 14

PROFILE MANAGEMENT
integrerad hantering av företagets profilkläder – www.pss.se

™



Profi lbranschen 
– då och nu
I mer än 20 år har jag arbetat i profi l-
branschen och haft förmånen att vara 
med från telex till internet. Utveckling-
en har varit enorm - från broderade 
märken på skoltröjor till en fulländad 
promotionverksamhet som integre-
rad del i marknadsföringen.

För 20 år sen bestod profi lverk-
samheterna till största delen av 
t-shirts och collegetröjor med 
tryck - en trend från USA. Vid 
den tidpunkten övergick vi till 
att börja sälja presenter och ett 
nytt namn uppstod på marknaden: 
presentreklam.

Utvecklingen gick snabbt med 
hjälp av den svenska skattelagstift-
ningen. På den tiden var alla produkter 
med företagsnamn avdragsgilla och vips 
var en ny marknad född. Textilprodukter med 
företagsnamn på såldes redan då och fortfa-
rande idag tror de fl esta att så är fallet, men 
den svenska lagstiftningen är helt ändrad. 
Från den tiden utvecklades nya företag som 
såg en möjlighet att utvecklas på en expansiv 
marknad och på den vägen är det fortfarande.
Sverige har länge haft en framskjuten position 
i profi lreklambranschen. Vi har börjat arbeta 
mer i den globala världen då avståndet till 
främmande länder har försvunnit i den dagliga 
kontakten. Internet ger oss ett helt nytt sätt 
att arbeta och driva handel på som har varit 
positivt för branschen.

Framtiden i promotionbranschen

Det har aldrig varit framgångsrikt att sitta på 
två stolar, det vill säga att både importera och 
sälja till slutkund. Förr eller senare trillar man 
emellan. Jag har alltid förespråkat att det ska 
fi nnas goda grossister att lita på och fram-
gångsrika distributörer, vilka i samförstånd 
kan utveckla verksamheter. 

De företag som ställer ut på en mässa idag 
måste vara solventa. Besökarna och kunderna 
måste kunna lita på att de får leveranser på 
de order som är beställda. Vi arbetar i en 
utsatt bransch och är ständigt utsatta för 
svårigheter. Vi som importföretag måste även 
kunna klara en reklamation - i samförstånd 
med kunderna.

Hela denna tidning är en annons från Provisa Information AB

Framtiden i promotionbranschen måste bygga 
på utökat samförstånd mellan importörer 
och distributörer med gemensamma mål för 
ögonen. Hur kommer den nya generationen 
att hantera dessa frågor?

Yngre generationen

Idag söker vi efter den yngre genrationen 
och vi som är äldre är osäkra på hur denna 
generation uppträder - både som kund och 
leverantör. Den traditionella bilden av kunder 
fi nner vi inte hos den nya generationen och vi 
vet heller inte hur den nya genrationen leve-
rantörer kommer att upptända på marknaden. 
Till de befi ntliga branschorganisationer som 
fi nns saknar vi ungdomen.

PWA som är en grossistorganisation med 
medlemmar som inte säljer till slutkunder har 
startat ett samarbete med Högskolan i Jönkö-
ping för att utbilda ungdomar i denna bransch. 
Utbildningen som är ny blev fullbokad direkt i 
Jönköping. Är det där vi kommer att hitta den 
nya generationens affärsmän?

Vem vet.
Något vi vet är däremot att något är på gång 

och att en förändring är att räkna med.

Evert Grahn, vd Keback AB 



S E R V I C E  •  I N N O V A T I O N  •  D E S I G N  •  K V A L I T E T

M I N N E  P Å  B U R K !

Ett USB minne av aluminium i form av en öl / läsk burk.
Uppmärksamheten är garanterat oslagbar. 
Låt fantasin flöda, endast fantasin sätter gränserna!
På www.usb.nu hittar du ännu fler spännande, roliga, 
smarta och nyskapande marknadsföringsprodukter!

Här har ni sommarens roligaste och mest prisvärda produkt 
för lata dagar i solen! MP3-solglasögon! Kan det bli bättre?

F1, PC-mössens formel 1! Innovation, design och kvalitet 
med egenskaper som sträcker sig utöver det vanliga.

Tilltalande mjuka former gör OVAL till en storsäljare. Finns i 
flera färger eller varför inte i egen PMS!

För mer information kontakta 
din leverantör av presentreklam. www.usb.nu
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