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SORTIMENT AR AVGORANDE
Att ha rdtt sortiment och ge varje produkt den yta den
fortjdnar dr avgorande for att optimera forsdljningen. Men
vilka produkter ska fd mest yta och hur mycket ska egentligen
sortimentet organiseras? Och hur ska butikshyllan utformas
for att optimera forsdljningen? Vi har svaret pd dessa frégor.
Att ge produkter for mycket eller for lite yta kom- produkter far mindre yta. Detaljister bor darfor
mer f&4 negativa konsekvenser pé forsdljningen. fokusera pd att optimera hyllan, ta bort hyllvar-
Det gdller ddrfor for detaljister att ha kunskap om mare och bygga om planogrammen ofta for att
dessa frégor for att utforma butiken p& bdsta satt maximera férsdljningen. En optimering av en hylla
och ddrmed maximera férsdljningen. Sortimentet har visat sig leda till en forsdljningsokning pé& 8%.
ar efter Idge och pris, det absolut viktigaste .
konkurrensmedlet fér en butik. 2/3 av Aven om det dr viktigt att férstd hur
alla képbeslut fattas i butik, vilket mycket yta en produkt skall tilldelas
belyser vikten av att ha rgtt sor- dr det dnnu viktigare att forstd
timent och ge produkterna den hur hyllan ska utformas och vilka
yta de fértjénar. produkter som skall placeras
var i hyllan. Vertikal placering
Ett begrepp som alla detaljis- i hyllan dr bdttre dn horison-
ter bér ha kunskap om dr tell och varor som placeras
utrymmeselasticitet. Utrymme- . i dgonhdjd i hyllan har den
selasticiteten dr generellt 20%, Av kopbesluten absolut bésta placeringen. Var
vilket betyder att en férdubbling fattas i butik produkter stdr i hyllan har en
av antal ansikten av en produkt storre effekt pd férsdljningen &n
leder till en férsdljningsékning pd antalet "facings” de tilldelas. Darfor
i genomsnitt 20%. Utrymmeselasti- ar det vik-
citeten dr dock allra stérst for populdra tigt att I14ta l.l. l . l
produkter och produkter som &r impulskop. Fé& hégfrekventa produk- l
detaljister har denna kunskap och fattar darfor ter agera indragare till
ofta fel beslut. De ger mindre yta till populdra kategorin. Forskning l
produkter och antar att de produkter som visar ocksé att den l . l
sdljer val kommer fortsdtta géra det dven upplevda variationen
om de fdr mindre yta. Konsekvensen blir i sortimentet okar om . l l l
“En optimering av en istdllet att férsdljningen med stérsta hyllans "facings” utfor-
hylla har visat sig leda sannolikhet kommer minska. mas asymmetriskt. l
till en férsédljiningsdk-
ning pa 8%” Med tanke 2 - Det dr ocksd viktigt for detaljister att forstd hur
pd att 2/3 av ? e 2 o ? ) sortimentet ska organiseras. En butik som
alla képbeslut ¢ ‘ ° ° har ett litet sortiment bdr inte organi-
fattas i butik dr sera sortimentet for mycket. Detta
det av storsta vikt for att man dd goér det for enkelt for
att pdminna kon- konsumenten att hitta det den
sumenterna och vdcka dr ute efter men inte mer &n sé.
ett behov hos dem Butiken ska stimulera till opla-
ndr de vdl dr i butiken. nerade kép och darfor blir det
Konsumenter gdr runt viktigt for en butik med ett litet
med en mdngd olika sortiment att inte organisera det
behov men om dessa for mycket. En butik med ett stort
inte medvetandegdrs sortiment bor istdllet organisera
kommer konsumen- det mer f6r annars upplever konsu-
terna inte ihdg dem, menterna att sortimentet &r rérigt och
darfér minskar forsdlj- avstdr darfor frédn att gé runt i butiken.
ningen om populdra
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En annan viktig faktor som mdnga detaljister bér kénna till Gr hur avdelningar och hyllor ska designas
vad gdller farg och form for att bdde tillfredsstdlla konsumenternas kdpupplevelse och samtidigt fd dem
att kdpa mer. En avdelning eller en hylla bor forséka skapa ett sammanhang och en tydlig dverblick, till
exempel genom att skapa en genomgdende miljo och arbeta med bakgrundsfdrger. Ndr en konsument
ddremot stdr ndra hyllan ska det tydligt framgd att det finns en variation i hyllan. Detta skapas genom att
arbeta med olika fdrger och former pd produkterna.

Ett varumdrke som till exempel lyckats med detta Gr Santa Maria. P& Idngt avstdnd fdr man en tydlig och
sammanhdngande Sverblick dver Santa Marias exponering i butik. Alla kdnner viigen dess réda hyllex-
ponering. Ddremot pd ndra héll har de lyckats pdvisa sin variation i produktsortimentet genom att jobba
med olika former pé& sina produkter.

RETAIL UNITEDS KOM-IHAG LISTA

1. UTRYMMESELASTICITETEN AR | genomsnitt 20% och dnnu stdrre for populdra produkter och
produkter som dr impulskdp. Ddarfér bor detaljister ta bort hyllvdrmare och ge mer yta till populdra
produkter.

2. VERTIKAL PLACERING AR bdttre &n horisontell och 6gonhdjd dr viktigast. Bygg planogrammen
asymmetriskt.

3. BYGG EN HYLLA eller avdelning med en tydlig inramning tillexempel med hjdlp av en
bakgrundsfdrg. Men vdl i hyllan dr det viktigt att jobba med olika fdrger och former pé produkterna
for att pdvisa att det finns en variation i sortimentet.
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