Att vara cool gor att du sticker ut
och gor skillnad. Det saljer. Men
vagen dit ar inte rak. 25 ar gam-
mal startade Noah Kerner Noise
som har specialiserat sig pa att
na unga under 30. Till uppdragen
i dag hor att fa unga att upptécka
Absolut. Den 21 november kom-
mer han till Sverige och talar pa
Resumés "101 basta marknads-
chefer”.

NOAH KERNER

Janne Sundling text Pontus Ho6k foto

Cool
coolare,
Kerner

Noah Kerner ldrde sig tricket under
sina ar i dj-béset.

— Jag borjade som dj redan som 14-
aring, och har spelat pa massor av klub-
bar. Ska du std i dj-baset kvill efter kvill
maste du ha ritt kinsla fér vad som
fungerar. Du méste viga av, ha ratt mix
och bli ett med din publik. Annars lim-
nar folk dansgolvet, siger han.

Om att nd unga minniskor i dagens
overexploaterade marknadsforings-

varld berittar han i boken ”Chasing
cool” som kom i bérjan av dret. For i
dag vill alla vara coola. Men f4 klarar
det.

— Att en stor klidkedja som H&M el-
ler ett teknologiféretag som Apple kan
var ritt bade foér klubbkidsen i New
York och fér forortsmammor i Mellan-
vastern visar att det ar det mojligt for
alla att uppné den positionen. Och det
ar vad alla vill i dag - fran stora fore-
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"Att en stor klidkedja som H&M kan vara
ritt bade for klubbkids i NY och forortsmam-
mor i Mellanvistern visar att det ar mojligt”

tag till enskilda individer, siger Noah
Kerner.

Noah Kerner befann sig pid New
Yorks klubbscen, och studerade sam-
tidigt ekonomi och psykologi. Men
intresset féor marknadsforing hade han
med sig hemifran:

— Min mamma jobbade med mark-
nadsforing i 35 dr, sa vi pratade alltid om
sadana saker hemma vid koksbordet.

— Sedan var jag med och startade
ett community for hiphoppare under
collegetiden. Nir vi skulle hitta finan-
siering for det blev det naturligt att se
hur vi kunde ta in reklam.

Som 23-aring anstilldes han av ka-
belkanalen VH1 for att bygga ut deras
marknadsféring. Som 25-aring var han
med och grundade Noise Marketing som
ar radgivare till foretag som vill na folk

under 30. Pa kundlistan finns Bacardji, JP
Morgan, Chevrolet, Sprite och Yahoo.

— Jag tror du maste ha det i dig, in-
tuitivt. Visst kan du skaffa dig kunskap,
och visst har jag haft nytta av mina stu-
dier. Inte minst av att kunna en del psy-
kologi. Men fragan ir om jag inte haft
storst nytta av dren i dj-béset.

— Det gor att jag kan tillfora nagot i
styrelserummen, siger Noah Kerner.

Han har hunnit bli 30, och betraktas
som en guru pa marknadsféring mot
unga. De alla vill na.

— Vi tror inte att du blir cool genom
att jaga efter att bli cool, utan det ar re-
sultatet av gedigna och personliga visio-
ner. Men det ir jakten de flesta dgnar sig
at. ”Jagar via fokusgrupper, trendrap-
porter och hippa byréer. Jagar genom
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att forsoka sno andras framgangar. Ja-
gar genom kortsiktiga jippon eller hyra
in en kindis. Eller jagar genom att haka
péa den trend man tycker sig se just dd”,
skriver han i "Chasing cool”.

Ett exempel 4r att sd manga foretag i
dag forsoker anpassa sig till sociala me-
dier genom att vara narvarande i olika
sociala nitverk.

—Jag ir lite misstinksam mot alla som
sager att nu ska vi engagera kunderna
och konsumenterna. Du har alltid be-
hovt lyssna, och de framgangsrika har
gjort just det. Men de har ocksa blivit
framgangsrika genom att leda utveck-
lingen, att ta med kunden pa en resa.

Noah Kerner citerar gillande Russell
Simmons (entreprendr och grundare
av hiphopbolaget Def Jam):

”Att jaga efter att bli cool ar en délig
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idé, att bli inspirerad av det coola ir en
braidé. Ge dig ut pa gatorna, titta pa vad
som hinder och gor ndgot eget av det”.

I dag vill alla bli sin bransch Ipod.

—De ir formodligen det bista exem-
plet. De lyckades darfor att Apple och
Steve Jobs skapade nagot som var bra
och som fyllde ett behov. Fast det de
egentligen skapade var en vision som
de fick sina kunder att dela. Och de
kom vid precis ratt tid.

Framgangarna kom efter en rad svara
ar for Apple.

—Ja, och de simsta dren var nir Steve
Jobsvar borta. Han har varit oerhort bety-
delsefull for Apples framgangar, inte minst
genom att han formedlar en vision.

It-boomen i slutet pa 90-talet visade
att de foretag som virderades hogst var

de som var forst. Men de som var forst
pé planen blev oftast ocksd forst av den.

- Kommer ni ihadg Boo.com?, undrar
Noah Kerner.

Aterigen ir Ipod ett bra exempel. App-
le var inte forst, men Noah Kerner und-
rar om nigra andra dn teknologinostal-
giker kommer ihag forsta generationens
mp3-spelare i form av "Diamond Rio”.

Noah Kerner talar om "Ipodifika-
tion”. HP siljer Ipod med sin logga, U2

lanserar album i samarbete med Ipod,
bilar ja, rent av Levi’s jeans siljs med
argumentet att de ir Ipodkompatibla.

Men trendjakten i moderna foretag
riskerar ofta att leda till att trenden
redan har passerat nir foretaget upp-
tacker den.

Apple och Ipod lyckades, Diamond
Rio gjorde det inte. Och aterigen: forst
pa banan betyder sillan framgang.

— Ta Friendster som var det forsta
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"Att jaga efter att bli cool dr en dalig idé, att
bli inspirerad av det coola ir en braidé. Ut pa

gatorna, vad hinder?, gor nit eget av det”
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sociala natverket, och som pa ménga
satt satte scenen for sociala medier. De
hade mojligheten men lyckades inte. I
stillet var det Myspace och Facebook
som blev framgangsrika.

Noah Kerner menar att det finns
massor av bra trendspanare i féreta-
gen som inte utnyttjas:

—Detir oftast sd att de unga anstillda
i ett foretag inte uppmarksammas eller
far uttrycka sin mening. Men om ditt
affarsuppldgg ar sa svagt att du inte ser
det coola som finns mitt i din egen or-
ganisation ar det naturligtvis ingen idé
att du ger dig ut pa jakt efter det coola.

De som lyckas utvecklar en egen va-
rumdrkesestetik — det handlar om hel-
heten: utseendet, kinslan och sjilen.

— Estetiken handlar inte bara om
utseendet. Det dr hela upplevelsen,
fran A till O, och den kommer inte ur
kortsiktiga jippon utan ur en eller flera
personers visioner.

De somanvinder det ritt far ett estetiskt
overtag, menar Noah Kerner, och tar
som exempel Motorolas Razr-telefon.

-Den ser bra ut och kdnns ritt, men
glom inte att dess design skapades for
gver atta ar sedan.

P4 de hetaste klubbarna for yngre i
New York star det i dag en eller flera
flaskor Grey Goose pa bordet. For tju-
goar sedan var det Absolut.

— Absolut? (skratt) Ja, jag jobbar fak-
tiskt at dem.

— De var banbrytande inom mark-
nadsforing och skapade ett helt nytt
sitt att annonsera. De gjorde nagot
av det mest briljanta som gjorts. Men
de var s bra att de nastan slappte att

utveckla sin marknadsforing. Kan de
presentera sig pa ratt sitt for unga
tror jag de har goda mojligheter igen.

Den faktor som alla som vill nd unga
maste rakna in dr nirvaron av sociala
medier och att alla i stort sett 4r upp-
kopplade samtidigt.

— Nir jag gick pa college hade jag en
personsokare. Den blippade till och
jag gick och ringde. Nu nar man alla
direkt genom sms eller online, det ir
en konstant aktivitet.

— Communityn och sociala medier ar
ingen trend, det ar en rorelse. Och Fa-
cebook blir en lika stor framgang som
Google blivit, men behéver utvecklas.
Den 21november kommer du till Sverige
och talar pa Resumés "Sveriges 101 bista
marknadschefer". Vad vet du om Sverige?

— Inte sa mycket, arligt talat.

Men du lyfter fram och hyllar tvd svenska
varumdrken i "Chasing cool” - H&M och lkea?

—Ja, vi ser dem bida som bolag som
sdljer snygga och bra saker till vettiga
priser. Men med amerikanska dgon
betraktar vi de mer som europeiska
bolag 4n svenska. Och alla vetju att eu-
ropéer har bittre smak dn amerikaner.
Du ir enspanare ochletar efter det som
paverkar marknadsforingen. Vad ir din
senaste upptickt?

— Utvecklingen av det virtuella in-
ternet 4r en sak som fascinerar mig.
Som Second life som tinjt grinserna.
Samtidigt ser vi en tv-virld dir det de
senaste dren varit en stark trend mot
reality. Folk flyr fran verkligheten ge-
nom att titta p& verkligheten. Det dir
samspelet mellan den virtuella virl-
den och verkligheten fascinerar mig,
sager Noah Kerner.
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KERNERS KNEP

Den enklaknepen, enligt Noah Kerner,
och varfér de inte alltid fungerar:

VIRUSMARKNADSFORING

Os utinformation pa marknaden, skapa
envirtuell tsunami som sveper 6ver
bloggar, chattar, communityn osv.
Invindning: Det handlar inte baraom
antalet traffar. Det handlar férst och
framst om vilket intryck du ger. Och det
som uppfattas som haftigtien malgrupp
kan fa andra att tinda av helt.

SEX & KANDISAR

Hyr in Paris Hilton. Du far garanterad
uppmarksamhet.

Invandning: Allt oftare tror foretag att
bara de far uppmarksamhet &r malet
uppnatt. Meniett endanummer av
Intouch fann vi till exempel mer an
hundra produkter omnamnda. Och en
kéandis representerar séllan de karn-
varden duvill férmedla med varumarket.

SETILL ATT FA PRESS

Det har aldrig varit sa latt som i dag att
fadin produkt uppmirksammad.
Invandning: Du betalar dyrt fér att fa
uppmarksamhet, men vore det inte battre
omdin produktisig ger diguppmarksam-
het? Nar Facebook startade hade de en
marknadsféringsbudget pa 300 dollar.
200 avdemgick at att trycka t-tréjor.

VARUMARKESAMBASSADOR
Skaffadigambassadorer som féretrader
ditt varumérke pa olika marknader.
Invandning: Ominte ambassadérerna
kanns dkta kommer de att motverka sitt
syfte. Och om allt fler gor det kommer
visnartallavaraambassadérer mot
varandra.




