Battre

[E————

business i butiken

Ratt musik, ratt farg och ratt doft kan oka forsaljningen i
din butik. Kundernas val ar ofta omedvetna, men forskaren
Jens Nordfalt vet hur du kan paverka dem.

AV BENEDIKTA CAVALLIN

DE FLESTA VAL VI MANNISKOR gor ir varken
férnuftiga och rationella. Av all den aktivitet
som pégar i hjirnan ar det bara nigon pro-
mille som ndr vart medvetande. Gar vi pa en
gata full med folk passerar till exempel de
flesta minniskor utan att vi ligger mirke till
dem. Forst nir vi ser nagon vi kinner igen
blir vi medvetna om den personens ansikte.
Samma sak dr det nir vi gar och handlar.
I valet mellan flera tusen artiklar i en affir
sorterar hjirnan omedvetet bort stérre delen
av dem eftersom det skulle ta alltfor lang tid
att aktivt fatta beslut om varje produkt.
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— Vi ser med minnet, siger Jens Nordfilt,
doktor i butiksmarknadsforing vid Han-
delshogskolan i Stockholm. Darfor r det
manga som koper samma sorts brod ar
efter ar dven om de inte alls tycker att det dr
sirskilt gott, eller kommer hem frén shop-
pingrundan med en bla skjorta trots att de
redan har tre liknande plagg i garderoben.

Men butiksigaren kan géra en hel del for

att paverka sina kunder att prova nagot nytt,

kopa mer eller vilja nya produkter.
Reklam och annonser ir ett vanligt sitt
att fa folk att skaffa sig "kompisvarumar-

" Mastekopen ska ga fort,
L distrahera inte dina kun-
* der som ska handla var-

dagsmat.
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Nojeshandel far ta
mer tid och hér ar det
inte fel med varken
musik eller en butik-
demonstration.

e

Slate Gray

Supor Lemon
FRNTENE 141754 PANTONE 16-0445

Dark Chtron

Vibrant Gresn
AHTONE 16-0335

FRNTONE 16-5804

Fargen rod gor oss
stressade och vi
koper farre och billi-
gare varor. Undvik!

ken”, men innu storre effekt far det faktiskt
att framhéva vissa produkter pi ett attrak-
tivt sitt 1 butiken. Att specialexponera en
vara kan faktiskt tiofaldiga férsiljningen
dven om priset dr oforindrat.

Atmosfiren ar viktig

Man brukar skilja pa néjeshandel och mas-
tekop. Mastekopen ska ga fort. Kunderna
kinner sig ofta stressade och vill bara
komma hem med ritt varor i sina kassar.
Hir vill man inte bli distraherad och den
matbutik som forséker underhilla sina
kunder med musik maste finna sig i att de
stannar kortare tid och koper firre produk-
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ter. Nojeshandel far diremot ta tid. Kun-
derna kan gé och strosa i timtal bara for att
det dr roligt. Det dr ocksa helt okej om buti-
kerna spelar musik eller faingar kundernas
uppmirksamhet genom demonstrationer,
butiks-tv eller dylikt.

Synen stir for hela 83 procent av den
information som ndr hjirnan och det finns
ménga exempel pd att vi litar mer pa vira
sinnesintryck in vad som ir fornuftigt.
Vissa tillverkare har till exempel f6rsokt
minska pa férpackningarnas storlek av
miljoskil, men det dr svart att fa konsu-
menten att vilja ett paket som ser mindre
ut, trots att det innehaller lika mycket. Jens
Nordfilt papekar att det giller att vara 6ver-

Sélj mer brod sa far
du mer ost salt ock-
sa. Och eftersom de

A flesta ar hdgerhanta
Hiie "t plockar kunden mer
e om man far ga mot-

sols i butiken.

tydlig med vilket intryck vi vill ge vara kun-
der. Vill man kommunicera att butiken har
god service ska det finnas méinga kassor.
En vilskétt butik med vilstidade golv och
genomtinkt inredning ger intryck av att
vara dyrare dn en slarvig och lite sunkig
butik. Trist kan tyckas for den som vill
ligga tid och kraft pa att skapa en mysig
atmosfir utan att f6r den skull skrimma
ivig prismedvetna kunder.

Vilj svalafarger

Det dr knappast heller nigon bra idé att
inreda butiken i rétt. Roda firger har visser-
ligen en tendens att locka till sig besokare,
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