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EMV och starka varuméarken vinnare i
digitaliseringens spar

Den digitala mathandeln med algoritmer och rostassistenter i spetsen ar pa vag att i grunden forandra
kampen om marknadsandelar mellan dagligvarukedjornas egna markesvaror (EMV) och ”“vanliga”
varumarken. | korthet —den som syns mest, saljer mest.

| den vaxande dagligvaruhandeln pd natet har handlarna stora mojligheter att paverka vilket varumarkes
vara av narmast identiska produkter, som exempelvis pasta eller krossade tomater, som hamnar i
kundens varukorg. Detta exempelvis genom att en algoritm plockar ihop en smart inkopslista eller tar
fram personliga kampanjerbjudanden baserade pa tidigare kop. Mojligheten finns att anpassa algoritmen
sa att dagligvaruhandlarens eget EMV eller kundernas popularaste val, som oftast ar fran de stérsta och
mest kdnda varumarkena, hamnar hogt upp i sokresultatet. Ju hogre upp i sdkresultatet, desto stdrre ar
sannolikheten for att produkten blir vald.

Varumarkeskampen i den digitala mathandeln kommer dessutom i en framtid med rdststyrda assistenter
att bli allt mer komplex. En dag kommer konsumenten att be assistenten att skicka ivag en bestallning pa
ingredienser till “pasta med kottfarssas”. Fragan blir da vilken pasta som kommer hem, blir det Barilla eller
blir det handlarens eget marke? Den som styr algoritmerna har makten. Redan i dag har en av de storsta
svenska dagligvaruaktorerna borjat med en rostassistent i form av en digital person som kan hjalpa till med
receptinspiration och inkopslistor i mobilen.

Den vaxande digitala mathandeln kommer med all sékerhet dven att leda tillen hogre andel fysiska narbutiker
for kompletteringshandel. | dessa butiker med begrénsat utrymme kommer handlarna att saluféra de
mest populdra varorna, vilket sannolikt dven dar blir EMV och de mest populdra varumarkena eftersom
konsumenten tar med sitt beteende fran natet. Lagg till att en framtida vacklande samhallsekonomi kommer
att spela EMV i handerna eftersom konsumenterna da troligen kommer att vilja ha fler Idgprisalternativ.
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EMV stod under forra aret for en knapp fjardedel, 24,2 procent, av den svenska dagligvaruforsaljningen och
allt talar alltsa for en fortsatt vaxande andel. Samtidigt kommer populdra och darigenom starka varumarken
att starka sin position pa bekostnad av de svagare.

Med detta sagt finns det trots allt ett stort utrymme dven for mindre varumarken att havda sin plats eftersom
konsumenterna blir allt mer varumarkesillojala. Variationen kommer alltid att behdvas, sarskilt i den fysiska
butiken. Ett alltfor ensidigt sortiment kommer inte att accepteras av konsumenterna. De kommer att
fortsatta att efterfraga lokalproducerade varor eller andra ovanliga produkter som attraherar smaklokarna,
bygger social status eller forstarker den egna identiteten. Nyckeln for mindre leverantdrer ar att vara unik
—om det sa ar med ursprung, kvalitet, en speciell forpackning, en stark marknadsforingsberattelse eller ett

lagt pris.

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