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Under en lang tid har butikens framsta syfte varit att locka

till sig konsumenter som kdper varor i butiken. Fran att ha

forfogat 6ver en typ av forsaljningskanal har detaljhandeln

idag istdllet ett stort antal méjliga kanaler att sdlja sina produkter genom. Betyder detta att butiken helt har
spelat ut sin roll? Svaret pa den fragan ar sjalvklart nej, men butikens roll har férdndrats. Butiken dr mindre viktig
som forsaljningskanal, men har visat sig vara vardefull som marknadsféringskanal och varumarkesbyggare.

Uppkomsten av nya kdpkanaler med en framfoér allt snabbt vaxande e-handel har lett till nya konsumentbeteenden
och forutsattningar for handeln. E-handeln star idag for cirka 9 procent av den totala forsaljningen och under 2017
stod e-handeln for hela 94 procent av tillvaxten i sdllankdpsvaruhandeln. E-handelns snabba framfart har lett till
att de fysiska butikerna blir firre, att kedjorna tar allt storre andelar samtidigt som manga mindre sl&s ut. Aven de
storre kedjorna ser over sitt butiksnat och stanger olénsamma butiker. Under de senaste sex aren har exempelvis
elektronikbranschen, som var en av de branscher som digitaliserades tidigast, minskat sitt butiksbestand med 20
procent. Svensk Handel prognosticerar att utvecklingen fortsatter pa samma satt framéver, i sin farska rapport Det
stora detaljhandelsskiftet 2018. Ar 2025 uppskattas uppemot var tredje krona spenderas pad natet samtidigt som
antalet sallankdpsvarubutiker férvantas minska med 6 000 till 11 000 butiker.
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Aven képcentrum péverkas av den snabba férandringen med allt farre besékare och utvecklingen riskerar att
accelerera nar mathandeln slar igenom pa natet pa riktigt. Matbutikerna har alltid varit en traditionell dragare till
kdpcentrum och handelsomraden men nar maten migrerar till natet och dragkraften tappar i styrka kommer dven
omkringliggande butiker tappa i trafik och fa det allt tuffare.

Manga e-handelsaktorer har varit snabbare an de fysiska handlarna med att fanga upp dagens konsumenters
beteenden som den viktiga klam- och kdnnfaktorn och att lojalitet gentemot ett varumarke bygger pa service och
fysisk kontakt. Darfor 6ppnar manga e-handels aktorer fysiska butiker som tex Adlibris, Royal design och Warbypar-
ker. Vissa butiker &r permanenta samtidigt som andra ar pop-ups som dyker upp pa platser och vid tidpunkter med
sarskilt stora eller sarskilt intressanta floden.

Pa samma satt har bilvarumarken som Tesla butiker i kdpcentrum snarare an i traditionella bilhallar. Deras kunder
fattar kdpbeslutet och lagger bestallningen hemma vid kdksbordet, men butiker med den ratta kdnslan och mojlig-
het att klamma och kdnna ar viktiga bade for kdpprocessen men ocksa for att bygga varumarket. Pa samma satt har
Samsung resonerat. | Samsungs flaggskeppsbutiker saknas majlighet att kopa med sig varorna hem, men det finns
moijlighet att spendera tid dar, att testa produkterna, prata med kunniga séljare och den ratta miljon forstarker varu-
market och driver forséljningen i den digitala kanalen.

Det finns idag inte nagra enkla svar pa hur kunden forbereder ett kbp. Enligt PostNords e-barometer gjorde over
halften av respondenterna research pa natet innan sitt kop i butik ar 2017, sa kallad webrooming. Samtidigt uppgav
13 procent att de gjorde research i en butik innan sitt e-handelskop, sa kallad showrooming. Bade konsumenter
och detaljister ser butiken som den framsta inspirations- och observationskallan i kdpbeslutsprocessen enligt TBS
Mediebyras “Detaljhandelns mediebarometer 2018”. Kanske ar det just detta som ar den fysiska butikens framtida
roll. Kanske ar den attraktiva fysiska butiken den effektivaste marknadsforingskanalen i framtidens detaljhandel?

Detta stéller i s& fall nya krav pa alla de som bygger och utvecklar butiker. Ar det dags for marknadschefen att f& vara
med att tycka till nér nya butiker ska utformas? Kan de befintliga fysiska butikerna lara av sina nya grannar och visa
kunderna att dven de kan inspirera, skapa upplevelser och locka till kop?

Denna spaning dr framtagen i samarbete mellan Storesupport och HUI Research.
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