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Leverantérer far allt mindre makt i butikshyllan
samtidigt som deras mdjlighet att pdverka exponeringen
i butik blir allt svérare. Behovet av kunskap fér hur
man ska g4 till vdga &r stort. Detaljisterna med sina
egna mdrkes varor, EMV, styr och stdller i hyllan.
Detaljisternas EMV sdljs till ett betydligt Idgre pris &n leverantdrernas egna produkter. Stadium, ICA och
Coop, for att ndmna ndgra av Sveriges stérsta retailféretag, har lanserat EMV med héga marginaler.
Att butikerna ger EMV allt mer yta dr naturligt. Men vad kommer hdnda med leverantérerna om denna
utveckling fortsdtter? Som leverantdr ser bilden mork ut och det gdller darfoér att ha dem rétta verktygen
for att lyckas sté emot den allt mer konkurrensutsatta hyllan.
Vi pd Retail United har skapat en guide fér hur du som leverantdr f&r mer utrymme i butik.
1. INVESTERA | ATT UTVECKLA unika produkter. 4. FOKUSERA PA EN HOG relativ brut-
Unika produkter uppmdrksammas i storre grad av tomarginal. Produkter som har en hég
konsumenterna och blir mer attraktiva for bu- relativ bruttomarginal inom en kategori
tikerna. Strédva ddrfor efter att skapa sanna har stdrre chans att ta sig ini hyllan och
% innovationer, produkter som konsumenterna fd@ mer utrymme.
inte sett eller hort om tidigare.
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5. STARK RELATIONEN OCH BLI bdstis med kun-
2. LAGG TID PA ATT forst& kundbehovet. Identi- den. Ju starkare relation mellan en leverantdr och
fiera "hél pd marknaden” och lansera pro- en butik desto storre dr chansen att en ny produkt
dukter med tydliga konsumtionsbehov. far plats i hyllan. Att delta i kategoriprojekt
Exempel dr att ta fram produkter som eller bedriva shopper marketing studier
ndr ett nytt konsumtionstillfdlle eller ett kan dé&rfér vara en viktig strategi for att
nytt segment pd marknaden. Produkter- forbdttra relationen och ddrigenom 6ka
na kommer konkurrera mindre med redan befintli- chansen till mer plats i hyllan.
ga varumdrken i butik och blir darfor attraktiva for
butikerna att ta in.
6. GLOM INTE ATT KONSUMENTERNA &r din vikti-
gaste mdlgrupp. Mdnga leverantérer har begrdn-
3. TA FRAM SNYGGA FORPACKNINGS- och expo- sade marknadsforingsbudgetar. Leverantdrer bor
neringsldsningar. Varumdrken som fokuserar pd fokusera pé att marknadsféra sig mot konsu-
design kommer lyckas bdttre. N&r hyllan blir snyg- menter och bygga upp ett fortroende till dem. En
gare blir kdpupplevelsen bdttre samtidigt som det butik kommer ge mer yta till ett varumdrke som
driver férsdljning och d& kommer butikerna vilja riktat sin marknadsfoéring mot konsumenter dd
ge varumdérket mer plats. detta indikerar en efterfrégan av varumdarket pé
marknaden.
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