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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99 Star tofun i mejeridisken
betraktar kunden den som

’halsosam, medan tofu |

kryddhyllan férmedlar en bild
av en smakrik produkt.

men firgerna tar samtidigt uppmirksam-
het fran varorna.

— Manga tror inte sjilva pa att de later sig
paverkas, men firgerna har faktiskt en rent
biologisk effekt pa oss, berittar Jens Nord-
filt. Rott gor att hjirtfrekvensen gir upp
och vi kinner oss stressade. Gar inred-
ningen i rott blir vi férvirrade och képer
bade firre och billigare varor.

I stillet rekommenderar Jens Nordfilt en
inredning i svala firger, exempelvis blatt.
Det ir ocksé konstaterat att produkter som
hinger mot en bld bakgrund upplevs som
mer prisvirda av kunderna.

Det omgivande sortimentet har ocksa
stor betydelse for hur vi bedomer en vara.
Star tofun i mejeridisken betraktar kun-
derna den som hilsosam, medan tofu i
kryddhyllan férmedlar en bild av en smak-
rik och exotisk produkt. En tunn kjol bér
kanske hinga bland badkliderna sa att
kunderna betraktar den som ett strand-
plagg snarare dn bland vardagskjolarna.
Vart undermedvetna lanar helt enkelt asso-
ciationer fran omgivningen. Det 4r ocksa sa
att vissa kop kan fa oss att fundera over
andra saker som vi kanske behéver. Ett
enkelt sitt att cka forsiljningen av ost dr att
fa kunderna att kopa mer brod eftersom
brodkopet far oss att associera till paligg.
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P4 samma sitt kan kopet av tandkram f3
oss att kopa mer tandborstar och det ar
sillan man koper en ficklampa utan att
dven kopa batterier.

Mindre sortiment

kénns storre

Som butiksdgare kan det vara svart att veta
hur stort sortimentet ska vara. I en liten
butik finns det knappast plats f6r en massa
likadana tv-apparater eller schamposorter
bredvid varandra. Men finns det alltfor
ménga olika produkter i hyllorna blir resul-
tatet i stéllet att butiken kinns plottrig. Det
finns till och med undersékningar som
visat att nir en butik minskar sitt sortiment
sd upplever kunderna tviartom att det blir
mer att vilja mellan.

— I en visuellt plottrig milj6 ir det dnnu
viktigare att framhéva nagra fa produkter
som kan finga kundernas uppmirksamhet,
sdger Jens Nordfilt. Vi behover alltid ha
ndgot att fista blicken pa for att se helhe-
ten.

Allt fran skyltdockor och sirskilda still
pa butiksgolvet till affischer och skyltar kan
vara en bra metod att exponera enskilda
varor. Naturligtvis gar det ocksd mode i
butiksinredning. Exponeringsstill, hyllor
och musik foljer sin tid precis som allt PP

JENS NORDFALT

ALDER: 43.

BOR: EKERO.

FAMILJ: FRU OCH TVA BARN.

GOR: EKONOMIE DOKTOR MED INRIKT-
NING PA BUTIKSMARKNADSFORING.
FORSKAR OCH UNDERVISAR PA HAN-
DELSHOGSKOLAN | STOCKHOLM, DESS-
UTOM VD FOR HAKON SWENSONS STIF-
TELSE.

SUCCE: JENS NORDFALTS BOK "MARK-
NADSFORING | BUTIK” HAR SALT |5 000
EXEMPLAR VILKET AR TIO GANGER SA
STOR UPPLAGA SOM FORVANTAT. SAVAL
ENSKILDA BUTIKER SOM KEDJOR OCH
VARUMARKESTILLVERKARE ANVANDER
SIG AV BOKEN.

SAFARDU
KUNDEN ATT
HANDLA MER

Avdelningar i ritt ordning

Placera ost och annat palagg efter
brédavdelningen, inte fore. Har kunderna
val plockat pa sig brod blir det naturligt
att tanka pa palagg i nasta steg. Av sam-
ma anledning for inkopet av tandkram
tankarna till tandborstar

Locka med lukter

Tvalbutiken kan locka kunder med
hjalp av en flakt som sprider valdoft ut pa
gatan och matbutiken kan ha en ugn foér
bake off-bréd som gor att kunderna garna
koper butiksfarskt brod. Det har ocksa
visat sig framgangsrikt att parfymera kla-
der.

Hissmusik i kladbutiken
Tempot pa musiken smittar av sig pa
kunderna som ror sig i samma takt ge-
nom butiken. Hissmusik har ofta ratt tem-
po. | matvarubutiker ar det dock battre
att stanga av musiken. Har vill kunder-
na inte bli distraherade.
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shorts uppfattas som 1'|J'l |

snyggare an om skjortan
hanger bredvid short-
sen. Om kunden kan
forestalla sig ett an-
vandningsomrade for
produkten ar det latta-
re att kopa den.

Butiksvarvet motsols

Om kunderna gar motsols genom
butiken koper de mer. Undersokningar
har visat att omsattningen dkat med upp
till 20 procent vilket skulle kunna bero pa
att de flesta ar hogerhanta och att det da
blir lattare att plocka till sig
varor fran hyllorna utefter
yttervaggarna.

Och lat
bli detta...
Vand!
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99| en plottrig miljo ar det annu vikti-
gare att framhava nagra fa produkter
som fangar uppmarksamheten.

»p annat. Jens Nordfilt dr dock lite kritisk mot
att det sillan gors nagra tester pa hur kon-
sumenterna uppfattar alla de produkter
som nir marknaden. Utan tester ir det

svart att veta om lutande hyllor och andra
finurliga produkter verkligen har avsedd
effekt. Men om det nu dr s viktigt att
sticka ut och vinna kundernas uppmirk-
sambhet s3 ir det vl inte sdrskilt lyckat att
de flesta butiker ser ungefir likadana ut
som sina konkurrenter?

— Det beror forstas mest pa handlarnas
psykologi, siger Jens Nordfilt. Manga ar
ridda att de ska missa nagot viktigt. Startar
en butik en kundklubb eller skaffar sig ett
eget varumirke si har snart alla det. Det
blir tiden som far utvisa om satsningen
verkligen ger nagot i slutindan. l

Undvik musik och annati
matbutiken, dar vill kunden
inte bli underhallen utan bara
klara av sina inkop.

VARNING:
LAT BLIDETTA...

Fronta

Att ga runt och fronta, det vill sdga dra
fram varorna sa att hyllorna ser valfyllda ut,
far inte folk att kdpa mer. Tvartom valjer
fyra av fem kunder den produkt som det
syns att andra redan har tagit av.

Kryddburkarna

i bokstavsordning
Att Iata kryddorna sta huller om buller ar
battre. Da hittar kunderna ofta fler kryddor
de vill prova medan de letar efter just den
krydda de soker.

Rabatt i procentsatser

Att ge rabatt i procentsatser ar ingen
bra idé. Kunden upplever rabatten som
mer an dubbelt sa stor om den skrivs i kro-
nor i stallet for i procent.

Rod bakgrundsfirg

En butik med réda vaggar kan visserli-
gen locka folk, men de stannar kortare tid
och képer mindre an vad kunderna gor i
en butik med bla vaggar.

OPYRAMID

BUSINESS

Det kompletta affarssystemet for mindre foretag.

Med Pyramid Business Express erbjuder vi mindre foretag ett komplett
affarssystem med full funktionalitet. Nar man vill uppgradera sitt system

kan man smidigt kombinera med olika specialfunktioner som t ex Kassa/Butik

och e-handel.

UNIKUM ab

@& Mobile oFFiCE - det mobila kontoret

Med Pyramid Mobile Office som tillval kan du arbeta i Pyramid
ndr du ar pa resa, kundbesok eller jobbar hemma. Fa tillgang till
affarsinformationen via mobilen, handdatorn eller Internet.

Kontakta en Pyramidaterforsaljare eller Unikum om du vill veta mer!

Lund 046-280 20 00 » Goteborg 031-15 48 10 e Stockholm 08-98 60 02

Pyramid Business Express
(for upp till 4 anvéndare.)

Detta ingar:

e Fakturering/Kundreskontra
e Fakturaarkiv

e | everantorsreskontra

e Giroutbetalning

e Order/Lager/Inkdp
eller Projekt

* Redovisning
e Redovisning PLUS
* CRM/Saljstod

Pris per anvandare:

5.900:-

exkl. moms

www.unikum.se
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