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De lokala fackhandlarna ingar ofta i en kedja dar central och lokal
marknadsforing samverkar. Lars Herlin har intervjuat flera kedjor
och handlare om hur de lagger upp sin marknadsforing.
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LARS HERLIN
Frilansjournalist, senior analyst — Europe,

Aim Group. Tidigare vd for Gotlands Media.

>) En gang var lokal fackhandel de lokala medieféretagens storsta
textsideskunder och marknadsféringsbesluten fattades av starka lokala
handlare. Nu ar fackhandeln ofta uppstyrd i franchiselésningar dar den lokala
handlaren maste félja centrala direktiv och marknadsféringsupphandlingen
sker centralt.

"SOM LOKALT
Nar flera av kedjorna bildades pad 1960-talet som gemensamma MEDlEFORETAG GALLER
inképsorganisationer drevs de som ekonomiska féreningar. Begreppet frivillig DET ATT HANGA
fackhandel skapades. Medievarlden har tagit pulsen pa nagra kedjor med den MED OCH FORSTA
har bakgrunden. HUR HANDLAREN
FINANSIERAR SINA
En sddan kedja &r Mio som i dag &r den lokala dagspressens kanske storsta MEDIEKOP"

annonsor. Varje vecka hittar du minst en stor Mio-annons, men de ar aldrig
lokalt bokade.

Hos Elon, som &ar Sveriges storsta fackhandel for vitvaror, kdper handlarna
fortfarande lokalt. Kedjan ger sina handlare en betydligt storre frihet an de
flesta andra kedjor. Bland annat kan en duktig Elon-handlare i praktiken
finansiera en stor del av sin marknadsforing genom marknadsforingsstod fran
bade kedjan och tillverkaren. Allra bast lyckas handlaren om medieféretaget
den sista december dessutom betalar ut en stor arsbonus.

Som lokalt medieforetag géller det att hdnga med och forstd hur
handlaren finansierar sina mediekdp. Vi har till och med hittat en kedja dar
marknadsforingsstodet fran kedjan fryser inne om det inte utnyttjas.

Medie

Forutom Mio och Elon ger denna rapport ocksa insyn i Euronics, EM Home, Varlden
Colorama men dven i hur lokala bokhandlare kan samarbeta utan kedjenamn. Premium
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Elon - stor budget for lokala kop

Elon dr en frivillig fackhandelskedja dar handlarna styr verksamheten.

Elons alla sjalvstandiga handlare agerar fortfarande enskilt pa den lokala
annonsmarknaden med lokala kép, men andelen av marknadsbudgeten som
landar i central marknadsforing dkar.

| dag laggs 60 procent av gruppens marknadsbudget centralt och 40 procent
lokalt. Av den lokala budgeten gdr huvuddelen till lokal dagspress.

"Lokal printannonsering ar det som oftast ar ndrmast kunden och darfor
koputlésande, dessutom ett snabbt media", sdger gruppens forsaljningschef
Jimmy Sandler.

For den centrala annonseringen dr tv, digitalt och direktreklam (DR) de
viktigaste kategorierna.

"Tv ar fortfarande ett viktigt rackviddsmedium. DR har dragits ned med mindre
volymer och mer riktad kommunikation, numera bara till de som dger sitt
boende."

Elon har kort TV4 Gruppen centralt, men omprévar just nu de satsningarna
eftersom TV4 hojt sina priser kraftigt.

Den totala marknadsbudgeten for gruppen ligger pa cirka 250 miljoner kronor.
Elon anvdnder mediebyrdn Mindshare for sina centrala mediekop.

Det mesta av sjalva reklamen produceras inhouse hos Elon pd gruppens
huvudkontor i Orebro.

Elon har en bred mediebank dar de enskilda butikerna kan hamta underlag
till sina lokala kampanjer. Att folja Elons mallar ar en forutsattning for
marknadsforingsbidrag.

"Vi mar bra med en stark central kommunikation, men med en toppning lokalt
av det vi gor. Behovet av en forstarkning lokalt ar beroende pa vilka orter man
ar i och har finns en skillnad mellan storstad och landsbygd", sager Jimmy
Sandler.

Elon group

Elon Group har sitt ursprung i fem olika

fackhandelskedjor: Elspar, Hemma,

Elkedjan, Hemexperten och givetvis
Elon, som fran borjan hette Servline.
Elon vander sig till bilburna kunder.
Sortimentet bestdmmer handlarna sjalva,
vilket innebadr att inte alla Elon-butiker
haller hela sortimentet.

Marknadsféringsbidrag

| relationen mellan den lokala handlaren
och leverantoren (grossisten/kedjan/
generalagenten/tillverkaren) finns en rad
komponenter som styr relationen. Pris,
volym och kredittid sjdlvfallet, men dven
sadant som placering och exponering

i butik, skyltmaterial, butiksdemo etc.

| botten ligger att alla parter vill 6ka
forsaljningen. Marknadsforingsstod fran
leverantoren i form av fardigt material

i en mediabank ar en sjdlvklarhet. Nar
mallarna foljs och leverantoren far sitt
varumadrke exponerat i marknadsféringen
finns ofta ett rent ekonomiskt st6d med i
bilden nar fakturan fran mediefretaget
visas upp.

Medie
varlden
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Elon breddar nu sitt sortiment och lanserar sig som butiken for det smarta -
Premium

hemmet i Sverige. Produkterna &r vitvaror, elektriska hushallsprodukter och
luftvdrmepumpar. Forra dret kom Backlunda K6k som séljer kok i platta paket.
Elon-butikerna kan leverera hela kok med vitvaror inom 3-5 dagar.

Med 368 Elon-butiker som drivs av 280 olika lokala féretag ar kedjan en av
landets storsta. Den sammanlagda omsattningen i butikerna dr ndrmare
5 miljarder kronor.

"Vi dr den absolut storst vitvarukedjan i Sverige", sdger Jimmy Sander.
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Mio - storkopare av morgonpress
centralt

Inom mdbelkedjan Mio finns inte mycket att hamta for lokala mediesdljare.
Men Mio ar i dag Mediekompaniets storsta printkund med en total
mediabudget pa cirka 300 miljoner kronor. Den handlardgda kedjan har
ambitionen att bli storst pa mobler i Sverige, storre an Ikea.

Mio (Mobelhandelns Inkdpsorganisation) startades som en inkdpsorganisation
for mobelhandlare pd 1960-talet. | dag drivs kedjan enligt ett
franchisekoncept, men det ar handlarna som dger kedjan.

Nar det gdller marknadsforingen skjuter Mio brett och kor mest rackviddsmedia
som dagspress och tv. Bakgrunden &r en undersokning man gjorde 2012. D3
var det bara 4,8 procent av svenskarna som hade upptdackt Mio och handlade i
butikerna, medan 95 procent inte handlade hos Mio. | dag handlar 13 procent
hos Mio.

"Anledningen &r var kommunikation. Vi anvander rdckviddsmedia och kér korta
kampanjer. For vart syfte ar det bara tva medier som funkar: tv och traditionell
dagspress. Da ndr vi 60-70 procent av svenskarna. Bade for att paminna dem
som ar i kopfasen, men dven for att vacka de som ar passiva och inte vet om att
de behover en sang just nu", sdger Bjérn Lindblad som ar vd fér Mio centralt.
For att hitta dem som ar aktiva i kopprocessen anvander man ddremot digitala
kanaler.

"Nar de dr ndrmare avslutet ar sdket, det digitala och butiken de viktigaste
kanalerna. Soker man pa sdng pa Google ska vi komma hogst upp. Mio lagger
ungefar 300 miljoner kronor per dr i marknadsforing. Den lokala investeringen
ar i storleksordningen 50 miljoner dar den stdrsta lokala investeringen &r den
tryckta katalogen, men dven dagspress."

"Vilken dagstidning du an tittar i under sju dagar garanterar jag att du hittar en
Mio-annons", sdger Bjorn Lindblad.

Fakta Mio

En snittbutik i kedjan har gatt fran

40 miljoner kronor till 80 miljoner i
omsattning under de senaste fem aren.
Av omsattningen dr vinstmarginalen ca
10 procent i hela kedjan. Huvuddelen

av de 73 butikerna i Mio-kedjan ar
handlardgda, men det finns ocksa 13
butiker, framst i Stockholmsomradet, som
dgs och drivs av Mio centralt. Alla butiker
drivs med franchiseavtal. Det centrala
bolaget dgs av 113 mdbelhandlare,

privat eller i bolagsform. Agandet &r

dock koncentrerat till fyra dgarfamiljer
som kontrollerar 70 procent av aktierna.
Huvudkontoret ligger i Tibro.

Mio har de senaste aren etablerat

3-4 nya butiker varje ar. Manga ar
systerbutiker som etableras av redan
befintliga dgare. Nya butiker ar pd gang

i Uppsala och Norrkdping dar det byggs
butiker pa 4 000 kvadratmeter och lager
pa 2 000 kvm. Aven Enkdping &r pa géng
med etablering av en ny butik. Lund har
precis fatt en ny butik.

"VILKEN DAGSTIDNING
DU AN TITTAR | UNDER
SJU DAGAR GARANTERAR
JAG ATT DU HITTAR EN
MIO-ANNONS"
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"Valdigt mycket av marknadsféringsbudgeten gar till
morgonpress, bade till annonser och ibladningar. Vi &r en av
Sveriges storsta kdpare av morgonpress. Innan det gamla ret
tar slut har vi satt hela medieplanen fér kommande 3ar s3 att var
mediebyrd kan gora affaren."

Mio har Wavemaker, gamla Maxus, som mediebyra.

"Vi har 60-70 dagspressinférande per dr och ndgonstans finns
det grénser for hur manga aktiviteter man kan ha. Detta &r ocksa
en anledning till varfor det inte blir sa mycket lokal annonsering.
Mycket av det vi gor har testats i en enskild butik innan."

Mio har nio rad inom en rad olika omraden, som IT, logistik med
mera och ddrmed &r ndstan alltid lokala handlare pa plats pa
huvudkontoret. Marknadsféringsradet tréffas en gdng i manaden.

Mio producerar det mesta av reklamen sjalv och har en
avdelning med 20 personer for det.

"Nar det galler rorlig bild tas stillbilderna i var egen studio, T

medan personerna sedan filmas av byrderna Stiller och Forsberg i Bjorn Lindblad, vd Mio
i Stockholm med stillbilderna som bakgrund och med den < 2

absolut senaste tekniken." _ ‘ )

| Mios kataloger, som kommer tva ganger om aret, ar samtliga personer som ar
med pa bild sddana som arbetar pa Mio. Katalogproduktionen hos Mio &r en av
de allra storsta i Sverige.

Mio ndr 5,8 miljarder i drsomsattning under 2017 ute i butiksledet.

"Vi har satt upp malet att bli stérst i Sverige pa mébler. Vi &r redan storst pa
soffor och marknadsledande pa sangar. Matplats ar ndsta stora kategori i
gruppen mébler, dar vi ska ga om lkea", séger en sjalvsaker Mio-vd.

Man kan sdga att Mio har manga likheter med en frivillig fackhandel som
styrs av starka franchiseavtal och har darfor lyckats dar manga andra frivilliga
fackhandelskedjor misslyckats.

"Min tes &r att manga frivilliga fackhandelskedjor kom till 2 miljarder i
omsattning, sedan fortatades butiksndten och da kom konflikterna mellan
butikerna och tillvaxten stannade av", sdger Bjorn Lindblad.

Mobelhandlaren som bytte kedja

| dag har Mio-kedjan 250 000 kvadratmeter sdljyta i sammanlagt 72

butiker. Kedjan verkar ha stenhard koll pa detaljer och vet exakt hur manga
kvadratmeter sdljyta som anvands for vilka produkter och hur l6nsamma dessa
ar. Allt dokumenteras i ett gemensamt ekonomiskt styrsystem.

Medie
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"Inom Mio finns en struktur for allting, men vi kan anpassa sortiment och
servicegrad till vad som passar pa orten", berattar Ove Jonasson, som drivit
mobelhandel i hela sitt liv men som for fyra 3r sedan bytte kedja och gick fran
EM Home till Mio. Ove Jonasson bytte kedja eftersom han tyckte att EM Home
slutade lyssna pa sina lokala handlare nar den nye dgaren investmentbolaget
Melker Schorling gjorde ett misslyckat forsok att tjidna pengar pa att 8ga
mobelkedjan. Efter skiftet till Mio har férsaljningen i butiken gatt fran

20 miljoner till 70 miljoner fran butiken i Visby.

"Vi har gjort en otrolig resa
och 2022 ska Mio i Sverige ga
forbi Ikea i total omsattning.
'One dream, One Team' &r var
slogan."

Nar det galler
marknadsforingen av Mio ar
Ove Jonasson lyrisk.

"Vi dr ganska oslagbara

och andra kedjor tittar

pa oss. Huvuddelen av
marknadsforingen ar

centralt styrd. Jag kan

gora lokalanpassning av
marknadsforingen om det
skulle behdvas, men det
utnyttjar jag sallan dven om vi
kor lokala annonser.”

"Man ska veta att kunderna
anda vill komma in och kanna
pa tyger och prova en soffa
eller sang. Men den digitala
handeln vaxer snabbt och passar bra for en rad andra produkter"”, sdger Ove 19022 SKA MIO | SVERIGE
Jonasson, som inte ser nagot direkt hot fran den digitala handeln. GA FORBI IKEA | TOTAL

OMSATTNING"

Mio:s digitala handel gar via en gemensam plattform, men kunden maste

vélja en butik for sin handel oavsett om han vill hdmta i butik eller fa varorna
hemskickade. Pengarna tillfors alltid den lokala butiken som valts och darfor ar
handlarna positiva till e-handeln.

Medie
varlden

Premium

MEDIEVARLDEN PREMIUM premium.medievarlden.se, premium@medievarlden.se 7/18



JANUARI / UTVECKLING

EM Home: "De lokala mediesaljarna
ar val snart ett utdoende slakte" EM Home

Mobelkedjan EM Home dr en
Mobelkedjan EM Home ar en franchisekedja som dgs av handlarna. Marknads- franchisekedja som har lokala 31 butiker

foringsbudgeten for EM Home centralt &r pa 75-80 miljoner brutto. och ags av handlarna. Investmentbolaget
Melcker Schorling dgde bolaget
"All marknadsféring som sker lokalt képs centralt, dven om handlarna sjdlva 2009-2013 men helt utan framgang
ibland kan gora enstaka kdp. Vi ar en franchisekedja och i franchising ska och lamnade tillbaka mébelgruppen till
man ju forvandla en hundralapp till en tvdhundring. Annars har vi inget kvarvarande handlare. EM Home omsitter
berdttigande. Vi dr ju mycket béttre pa att upphandla tillsammans och da gor ute i butiksledet ca 900 miljoner kronor
man battre affarer", berattar vd Michael Sturehed. 2017, enligt vd Michael Sturehed.
EM Home centralt har huvudkontor
Han tycker inte att de lokala mediebolagen erbjuder tillrdckligt stéd for de i Linkdping och servar de enskilda
lokala handlarna. butikerna med marknadsféring. sortiment

och IT-drift. Butikerna &r alla kopplade till
"De lokala medieséljarna ar val snart ett utdéende slékte, for fragan &r: vad EM Home genom ett franchiseavtal.

ar egentligen lokalt i dag? Att man képa en banner pa en lokal dagstidning
ar kanske inte den optimala lokala marknadsforingen.

En handlare kan inte ha det sd latt som mediekdpare.

Att vardera den information som ges fran det lokala
mediebolaget om vardet av lokal digital marknadsforing ar
svart och det &r darfor de flesta av handlarna vander sig till
oss for att fa hjalp", fortsatter

EM Homes vd.

emrome_official IETH
3448 nl3gg " 554 tojEre 15 t3har

Em Nome valeommen! -ar delar ¥ med 032 a9 IEpraticn 26T nnate tor ot
rerr. Tagga dita Dider pd em tome-FEvIiter mod #mthe Mo ¢ 2m o e.5e

EM Home har en avdelning pa fyra personer for
marknadsforing, som producerar ndstan allt utom rorlig bild.
De anvander mediebyran Conversant med sate i Norrkoping
for sin medieplanering.

EM Mébler arbetar en hel del med utskick av oadresserad
reklam, ibland distribuerad av dagstidningarna. Annonsering
nationellt i dagspress ar daremot ytterst sallsynt.

EM Mober jobbar med en huvudkampanj varje manad med
tre eller fyra underkampanjer i ett lopande drsschema.

Butikerna har i dag ocksa tillgang till ett intranat dar
handlarna kan ha tillgang till allt. Det géller ocksad material
till sociala medier. Butikerna skoter oftast sina egna sidor pa
Facebook eller Instagram.

"Vi har funderat pa att bygga ihop det till ett trdd med de
centrala sidorna men vi dr inte dar an. De lokala butikerna skoter dessutom 'EN HANDLARE KAN INTE
sina sidor val. Det &r en podng att det ar lokalt. Det fodrar en stark lokal touch HA DET SA LATT SOM

och att man inte sdger 'glad sommar' i november. Det kravs ju uppdateringar MEDIEKOPARE"

varje vecka", fortsatter Michael Sturehed

EM Home varvar in nya butiker, nyligen en i Lidkdping och en i Visby. Men flera M.edle
butiker i Stockholm har ocksa gjort konkurs. Varlden
Premium
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"Var bransch &r inte skyddad mot den butiksutrensning som sker i alla
branscher. Butiker i sémre lagen forsvinner. E-handeln tar ju ocksa sitt. Men
man behdver kanske inte ha 60-70 butiker for att ha nationell tackning, det
kan racka med 30-40 och tdcka upp med e-handel. For var egen del maste vi
fortata oss i Malardalen och Stockholm framfér allt men dven norra Goteborg.
Sedan distribuerar vi 6ver hela landet med e-handelns hjalp."

home

E4W HORE
Prpp. T
Sl e
LTl
kgl & ivn [ Fewllere L e =
ol
wempok =2 G.: Saris Tkgzwrg Tk ey vl ad [ B Niaam
PR T -Aan
Ex=m o

." LA HIEC - w1 14 e,

Arra tme A nrwae s 2w sshan e i sme Hhm s EIETErT
L EE T

B i

~Fxmird bwiwramisg
~CprkT mriWTa iy L

Lecle Ul emwmraa &b

(=]}

MEDIEVARLDEN PREMIUM premium.medievarlden.se, premium@medievarlden.se



JANUARI / UTVECKLING

Euronics - stora bidrag till handlare
som foljer mallen

Marknadsforingsbudgeten for elektronikkedjan Euronics ligger centralt pa
15-20 miljoner kronor. Print, framst oadresserad direktreklam, dr den stora
kostnadsposten.

Euronics har precis som en del andra fackhandelskedjor ett betydande
marknadsforingsbidrag till de sjdlvstandiga lokala handlarna.

Marknadsforingsbidraget finansieras genom bidrag fran leverantorer och
avgifter till kedjan.

"Da man gor lokal annonsering far man procent tillbaka nér handlaren féljer
vara mallar", berdttar Mats Svensson som &r marknadschef.

"Handlarna kan ocksa vara aktiva sjdlva for att hitta marknadsféringsbidrag
direkt fran leverantorerna. Det &r dock véldigt svart att fa 100 procents
kostnadstdackning", sager Mats Svensson.

De lokala butikerna kér en omfattande egen marknadsforing.
Euronics centralt har mediabank och intranat. Dar finns ocksd mallarna som

butikerna maste félja for att kunna fa marknadsféringsbidragen. Euronics har

ocksa centrala mallar for Facebook, men inte for Instagram.
"Vi tar det steg for steg", forklarar Mats Svensson.
Google Adwords far butikerna skéta sjalva.

| Euronics-kedjan finns i dag 73 butiker. Dixondgda Elgiganten ar
marknadsledande i hela Norden och Euronics storsta konkurrent.

"Det &r ganska tufft ute pd marknaden, och det ar tuffast for de butiker som
ligger i storstdderna", avslutar Mats Svensson.

MEDIEVARLDEN PREMIUM premium.medievarlden.se, premium@medievarlden.se
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Euronics

Elektronikkedjan Euronics i Sverige har
funnits i Sverige sedan 1965 och hette
d3, RINI, Radiohandlarnas Inképsférening.
1994 gick man med i den internationella
inkdpsorganisationen Euronics och bytte

ocksa sa smaningom namn. Euronics

bytte dgarform ifjol fran en ekonomisk
férening till ett aktiebolag. Bolaget ags
av handlarna som nu ager aktier i stallet
i Euronics AB, men gruppen fungerar
fortfarande som en frivillig fackhandel
dar alla har en lika stor andel. Euronics
har fem personer i sin gemensamma
organisation, 1.2 miljarder ar
omsattningen ute i de anslutna butikerna.
| omsattningen kan ligga forsaljning

av varor som inte tilthér Euronics
sortimentet.



JANUARI / UTVECKLING

Colorama - oanvanda  [eslezi:
bidrag brinner inne
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Colorama dgs av de enskilda handlarna och T B
fungerar som en gemensam inkdps- och r @ | L ;3
marknadsforingsorganisation. Malgrupperna — ]

for forsaljningen &r tva: vanliga konsumenter Imm
av sallan-képvaror som farg och tapeter, och
professionella malare och hantverkare. Colorama
satsar nu pa Colorama som eget varumarke for
farg, penslar och goly, vilket i inledningsskedet
kraver extra marknadsforing.
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Zepkrka woc aziadgting

Basen i Coloramas centrala marknadsforing mot
konsumenter ar en fargbroschyr, Mitt hem, som
nar 1,2 miljoner hushall atta ganger om aret.
Colorama jobbar ocksd med tv-reklam och bérjade ~ Golvtrender fran Tarkett

i fjol anvénda Facebook och Instagram fér bland N bttt Rt S Porsoniizaytor med
annat instruktionsfilmer. Kedjan har en dedikerad

anstdlld som bara jobbar med sociala medier. De flesta butikerna har ocksa Colorama

egna Facebookkonton.

Colorama ar Sveriges storsta

fargfackhandelskedja med 165 butiker
Foretaget har ett system for marknadsforingsstod till butikerna. Centralt

tar man ut en avgift, men sedan kan butikerna fa tillbaka en del i form av
marknadsforingsbidrag.

spridda 6ver hela landet. Det ar en
frivillig fackhandelskedja dar de enskilda
handlarna dger sina butiker och Colorama
genom en ekonomisk férening. Samtliga
Rikard Hansson ar marknadsansvarig for Colorama centralt och forklarar butiker heter Colorama med ortsnamnet
upplagget. som tillagg. Colorama har kedjekontoret

) . ) ) ) o i Malmo dar det finns en liten gemensam
"For varje 100 kronor i marknadsféringsavgift som butikerna betalar in gar

drygt halften till den centrala marknadsforingen, resterande summa gar
tillbaka till butikerna i form av att de laggs i en pott for lokal och regional
marknadsforing. Pengar ur potten betalas sedan ut till butikerna under aret
nar de redovisar marknadsforingsinvesteringar, som till exempel for annonser.
Butiken far da 50 procent tillbaka tills deras andel i potten &r slut."

organisation som hanterar inkdp,
utbildning och marknadsféring. | dag
finns dar ett tjugotal anstallda.

Kedjan bildades for tio ar sedan
genom en fusion mellan Spektrum och

. Fargtema. Colorama ar framgangsrikt
Rikard Hansson berattar ocksa att Colorama regelbundet stdmmer av sin

marknadsforing med handlarna.

och de gemensamma inkdpen passerade
redan 2015 miljarden och har sedan

. L ) ) dess fortsatt att 6ka. Konkurrenterna till
"Vi lyssnar definitivt pa vara handlare. Senast nu i hdstas nar vi korde var

tapetkampanj och de kom med férslag pa langd och omfattning till vart
marknadsforingsrad kom vi fram till att gora det pd ett annorlunda satt",
berattar Rikard Hansson.

Colorama ar andra renodlade kedjor och
konkurrenstrycket ar hogt i branschen,
men kan skilja sig fran omrade till
omrade i Sverige. Férutom de renodlade

fargbutikerna finns en rad butiker som i
"Tidigt beslutar vi vad vi ska ha infor det kommande aret. Det bygger pa

en affdrsplan, en varumdrkesplattform, en kommunikationsstrategi och en
marknadsplan som sedan ska foljas", sager han.

sitt sortiment tagit in farg i sortimentet
som Bauhaus, Byggmax och OB &r bara

nagra exempel. M.edie
varlden
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Farghandlaren som adderar verksamheter

Tommy Jakobsson driver en liten Colorama-butik i Klintehamn. Precis som
manga smabutiker pd landsbygden breddar han sitt utbud och &r inte bara
Colorama-butik. Senast genom att bli DHL-ombud och ddrmed f4 in alla
ndthandlarna i butiken for att skapa en ny kundrelation. Butiken finns bade pa
Facebook och Instagram och tar vara pa mojligheterna som en liten butik har
for att skapa en personlig relation till kunden. Som ett exempel kan man, dven
om butiken har stangt, ringa och efterhdra om ett férsenat DHL-paket dykt upp
s3d ordnas utldmningen.

For att stdrka relationen med kunderna ytterligare etablerar man nu ett litet
café. Tanken &r att hantverkare och mélare i omradet dtminstone en dag i
veckan ska starta dagen gemensamt i butiken. | 6vrigt ar butiken med i alla
gemensamma aktiviteter som képmannen i samhallet gor.

Coloramasystemet med det lokala marknadsforingsbidraget triggar till
aktivitet. Om det inte utnyttjas brinner det inne.

@ r'“mﬂ*w-m e Logzan
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Kedjan utan namn - tror pa lokala
varumarken

Ndr den stora bokhandelskedjan Bokia forsvann in i Akademibokhandeln
2013 valde en del bokhandlare att fortsdtta i en ny gruppering: JB-gruppen.
Dér finns i dag 40 bokhandlare pa 40 olika orter som samarbetar utan att ha
ett gemensamt kedjenamn. Man haller pa det lokala. Dillbergs i Kalmar &r den
storsta butiken i kedjan.

Bokia daremot gick den andra vdgen innan fusionen genom att skaffa sig fler
och fler heldgda butiker och styra franchisekedjan allt hardare.

"Na&r jag bytte tillbaka vart namn till det gamla Wessman & Pettersson fick
jag berdm pa stan, aldrig har jag fatt s3 mycket positiva kommentarer",
berdttar Roland Salemark, bokhandlare i Visby som tackade nej till att bli
franchisetagare under nya namnet Akademibokhandeln.

"JB-gruppen ar ett inkdps- och marknadsféringsbolag", berattar Roland
Salemark, som &r en av styrelseledamoterna.

Bolaget har bara tva anstéllda som producerar gemensamt marknadsférings-
material och skdter gruppens inkop.

Bokforlagen kommer tre ganger om dret till JB-gruppen och presenterar
kollektionen: var, sommar och host. En liten inképsgrupp med bokhandlare
representerade gor upp om inkdpen med forlagen, som sedan kvoteras

ut till handlarna. Den lilla butiken i Visby ar bra pa sélja bocker och far 6
procent av volymen som kops in, men alla handlare har en mojlighet i ett
remissforfarande att addera eller minska sina egna inkdp per titel.

"Riskkapitaldgda Akademibokhandeln har numera bara butikschefer och en
del franchisetagare. Allting styrs fran 'kontoret i Stockholm', menar Roland
Salemark, som ar kritisk mot centraliseringen.

"Allt ser ddrmed lika ut i hela Sverige, samma bok ligger pa samma plats i
butiken oavsett var du ar."

Den fysiska bokhandeln
i Sverige:

Akademibokhandeln med 107 butiker,
bade egna butiker och franchisetagare,
JB-gruppen servar 40 enskilda handlare.
Bonnierdgda Pocketshop med totalt 28
butiker (17 i Sverige varav 5 pa Arlanda),
alla heldgda. Frivilliga fackhandelkedjan
Ugglan med 59 olika bok-och
pappershandlare. 15 helt fristdende
butiker.

Medie
varlden

Premium

MEDIEVARLDEN PREMIUM premium.medievarlden.se, premium@medievarlden.se 13/18



Roland Salemark dr inspirerad av utvecklingen i USA dar de centralstyrda

kedjorna tappar medan de oberoende handlarna 6kar. Dar lokalanpassar man

sortimentet, kor aktiviteter och evenemang och okar forsaljningen.
"Var styrka &r 'du kan képa den hdr och nu', 'just in time delivery™.

Konkurrenten ar férstas internethandeln, men pa boksidan kan internet-
handeln snart inte 6ka mer. Bonnierdgda Adlibris till exempel tittar pa nya

sortiment som spel och leksaker. Alla vill géra som Amazon, som b&rjade med

bdcker men nu har det mesta.

| den fysiska handeln finns redan bécker i en rad olika sorters butiker. P& natet
hander samma sak. Exempelvis CDON i Sverige breddar sig nu for att bli ett

stort varuhus och har redan bocker i sitt sortiment.

De lokala bokhandlarna har med andra ord tuff konkurrens. Att
marknadsforingen lyckas ar ddrmed livsavgdrande. Grundpelaren i JB-
gruppens marknadsforing &r katalogerna till jul och till varens bokrea.
Katalogerna finansieras genom marknadsféringsbidrag fran forlagen, men
ocksa genom att den enskilde handlaren star fér en del av kostnaden.

Bidragen fran forlagen tickar ut i takt med forsaljningen. Bokbranschen har full
koll pd vad som séljs genom att kassaapparaterna hos alla bokhandlare varje

lvall skickar info till det gemensamma branschorganet Bokinfo.

Marknadsforingsbidraget fran forlagen till enskilda butiker landar kring
4 procent efter returer. Marginalen i bokhandeln brukar i snitt uppga till
runt 45 procent. Skonlitteratur och deckare ligger runt 5 procent lagre.
Facklitteratur ligger omkring 50 procent. Pocket har hogre marginal for
handeln och darfor ldmnas ofta rabatt av typen kdp 3 betala for 2.

Allt &r uppskattningar som Roland Salemark bjuder oss pa.

Bdcker som kommit ut 2017 gar att returnera under forsta halvaret 2018.
Betalning till forlagen &r pa 90 dagar.

Forutom katalogdistributionen ar lokala arrangemang som forfattartraffar och

boksigneringar hornstolparna i den lokala marknadsfoéringen.

"Man far mycket goodwill ndr man gor ndgot i en liten stad."

"Forsvinner den lokala bokhandeln rasar férsaljningen av bocker i det omradet

dven pa natet det vet ocksa forlagen."

Av sin egen omsattning pa 8-9 miljoner berdknar Roland Salemark att runt 4-5

procent gar till marknadsforing.

Storsta posten ar tryck och distribution av katalogerna. Julkatalogen kostar

trots marknadsforingsbidraget 4,50 i tryck och distribution for den enskilde

handlaren. Ovrig del av budgeten gér till tidningsannonser i samband med
evenemangen i butiken.

Arsbonus eller

beloppsrabatt
Arsbonus kallas det ibland, beloppsrabatt

dar ett annat ord. Foreteelsen dr inte lika
vanlig i dag som under 1990-talet. D3
fanns bonusvillkor med i ganska manga
prislistor. VK har till exempel bara tre
kunder med drsbonusavrdkning i sina
annonsdrsavtal. | andra mediefdretag
som Norrbottens Media har arsbonus/
beloppsrabatt till annonsdrerna helt
forsvunnit.

Arsbonus &r en kickback som kan

vara ytterst [énsam for kunden.

Sarskilt uppskattad &r drsbonusen

hos detaljister med mojlighet till
annonsstéd/marknadsféringsbidrag fran
leverantdrer. Den typen av stéd betalas
ut mot uppvisande av faktura pa sjalva
annonsen.

Med tanke pa den uppsjo av produkter
som medieforetagen i dag erbjuder sina
kunder ar volymen i affdren inte langre
antal moduler, spotar eller visningar.
Volymen &r kronor. Arsbonus har nog
chans att komma tillbaka som ett
styrmedel i annonsaffaren, i den formen.

"MAN FAR MYCKET
GOODWILL NAR MAN GOR
NAGOT I EN LITEN STAD"
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Kenneth Carlzon: "Misstag av
medieforetag att slopa arsbonus"

Kenneth Carlzon ar handlare i Visby och hans familjebolag driver Elon,
Euronics och EM. Han har precis 6ppnat tre butiker i heldgda lokaler.

Han berattar hur viktigt det dr att 6ka volymerna i butiken och att butiker
bredvid stottar varandra.

"Ju stérre man ar ju mer bonus far man fran kedjan, men ocksa fran
tillverkaren. Alla kdper in till samma pengar, men ju mer jag saljer desto mer
kickback far jag. Det kan tyckas vara lite orattvist om man &r en liten, men
mycket duktig handlare pa en liten ort. Men s3 &r det."

Avrakningarna mot kedjan sker var tredje manad. Det galler att sdlja, alla varor
betalas pd 30 dagar.

"Var etablering i Visby &r unik. Fa handlare kan etablera tre butiker i en helt ny
(dda samtidigt med en lageruppbyggnad pa 15 miljoner. Men vi har ansett det
mycket viktigt att bredda oss."

Kenneth Carlzon har sjélv suttit styrelsen for bade Euronics och Elon. Hans
pappa Harry Carlsson var en av de fem handlare som en géng drog igang den
gemensamma inkdpsorganisationen Servline, som senare blev Elon.

For Kenneth Carlzon &r numera arsmotena inom Elon och Euronics nagra av de
viktigaste motena pa aret.

"Det géller att fa in absolut réatt personer till styrelsen. | styrelsen i Elon &r
ingen extern, dar finns bara handlare. | sjdlva verksamhetsbolagen i gruppen
tar vi ddremot in proffs som vet hur man driver foretag."

Kenneth Carlzon gillar méjligheten att kunna agera som fri fackhandlare.

"I 'en hart styrd franchisekedja blir man mer som en 'bensinmacks-
forestandare'. Kedjan bestdmmer ju bade inpris och utpris."

"Ju duktigare vi &r inom Elon ju mer kan vi paverka, dven direkt med
fabrikanten."

Euronics dgs av handlarna i Sverige men ar kopplat till Euronics internationellt
som finns i 50 ldnder och gér gemensamma inkdp for hela gruppen.

Det innebar att i vissa upphandlingar kommer det inkdpsbonus bade
internationellt och lokalt i ett ganska krangligt system. Behdrskar man det har
gar det fér en handlare att fa loss rejalt med pengar till lokal marknadsforing.
Enligt Kenneth Carlzon hade det kunnat vara annu mer.

"Det var ett stort misstag av vissa medieféretag att gd ifran systemet med
arsbonus till de stora lokala annonskunderna och i stallet forhandla fram
nettopriser. Jag tror inte de medieféretagen férstod att annonsoren far

For- och nackdelar med

arsbonus
Ett skal till att foreteelsen minskat kan

vara den osékerhet arsbonusberédkningen

skapade i koncerner dér manadsbokslut
ar heliga. Berdknad upplupen arsbonus
ar ju ett bokféringskonto som latt kan bli
forsummat under aret och sedan nar den
verkliga avstdmningen gors riskerar den
ekonomiska ledningen en kalldusch.

Men det finns klara fordelar med arliga
beloppsrabatter. Med kunder som har
arsavtal baserade pa volymer med enbart
nettopriser fran dag ett dr det svart

att backa bandet nar volymen inte nar
planerade hojder. Arsbonus r ju ett satt
att ga en kund, som erbjuder sig att 6ka
sina satsningar, till métes. Méjligheten
till arsbonus kan ocksa anvandas som
stimulans for att fa ut mer annonspengar
ur kunden i slutet av aret.
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marknadsforingsbidrag for varje kampanj nar han skickar in fakturan. Arsbonus
pad den totala volymen blev en extra bonus till handlaren. Dar har vissa
medieforetag gjort bort sig rejalt."

"Man l3ser dessutom kunden pa ett helt annat satt med drsbonussystem &n
ndr han far annonsera till fasta priser", sager Kenneth Carlzon.
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Mediekompaniet valjer bort lokala
aktorer

Fackhandelskedjor som képer lokalt &r inte en primar malgrupp for
Mediekompaniet.

"Om vi ska fortsatta ha ett existensberattigande maste vi veta
vem vi ska gd pa och frivilliga fackhandlare som &r en lokal
aktor &r inte en sadan kategori", séger Karl Fredholm, som &r
printchef pd Mediekompaniet.

"Vart uppdrag &r ju att ge sd mycket pengar som mojligt till vara
uppdragsgivare, medieforetagen", fortsatter han resonemanget.

Nar en kedja med 50 butiker valjer Mediekompaniet ar det inte priset som ar
avgorande utan enkelheten. Med Mediekompaniet blir det ju bara en kontakt
for mediebyran, sdger Karl Fredholm.

"Den lokala konkurrensen &r helt annorlunda i dag &n for tio ar sedan, da fanns
inga alternativ till det lokala medieféretaget pa den lokala marknaden. Nu kan
du kdpa Google och Facebook och fa lokal marknadsféring. Pengarna som forr
fanns pa den lokala marknaden flyttas till Kalifornien."

"Vi behdéver en impuls for att ga till en sékmotor att soka. Dar har det lokala
mediehuset en roll. Vi levererar daglig rackvidd som ingen annan."

LAS OCKSA:
"Bilhandlarna
vaxlar upp"
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SLUTSATSE

2D Det ar viktigt att ha en lokal siljorganisation. Det har ju inte Facebook och
Google. Men hur viktigt?

Arinte de lokala medieséljarna ett utdéende slékte, frigade EM Home-chefen.
En provokativ frdga, men de lokala saljorganisationerna star nog infor stora
provningar om trenden att centralisera mediekdpen fortsatter.

Optimisten ser dndad en rad mdéjligheter ddr ute, bland annat hos lokala
fackhandlare:

> De lokala handlarna méaste ha en personlig relation med medieféretaget. |
Stockholm klagar en printsaljare jag pratar med pa att marknadscheferna pa de
stora svenska foretagen inte langre ldser en dagstidning ens pd natet.

2D Det r sallan ndgon képer “grisen i sacken”. S& ett rdd dven nar budgeten
ar tight pad medieforetagen: Sndla inte in pd annonsérsexemplaren som
givetvis inkluderar gratis inloggning. Ju mer kunden vet om dig desto mer
intresserad av produkten hoppas vi att han blir.

2> Med en personlig relation till handlaren &r det lattare att forstd handlarens
affar. D3 gar det ocksa lttare att utnyttja guldkorn som marknadsforingsbidrag
i precis ratt 6gonblick.

2> Marknadsforingsbidragen kan komma bade frén kedjan och fran
tillverkaren, men det ar forstas en hel del jobb fér den lokala handlaren att
fa fram dem. Ett tydligt arsbonussystem kan vara moroten som gor att den
enskilde kopmannen ar beredd att ta pd sig jobbet. Jag har sttt pa handlare
i den har genomgangen som sager att man i princip haft gratis annonsering
genom bonussystemet.

>> Aven i hart centralstyrda kedjor finns det Gppningar for lokal annonsering.
Se till sd att inte ett enda jubileum missas. Hjalp handlaren att minnas genom
att utnyttja arkiven. Lyft fram handlarna lokalt, varfor inte i rorlig bild? Om
bilhandlarna vagar, varfér inte mébelhandlaren?

) Stotta omradesféreningarna med fler aktiviteter dar alla bjuds in. Se till att
det egna medieforetaget ocksa visar sitt engagemang nar ett omrdde gor en
gemensam aktivitet.

En annan reflektion efter férberedelserna med den hdr rapporten:

2> F& handlare ar i butiken fére 10.00. Kanske dags att 4ndra utesaljarnas
arbetstid till kundernas om det inte redan ar gjort.

2> En lokal fackhandlare med relation till medieforetaget kan sakert dven i en
avldgsen framtid fortsatta tillhora att medieféretagens bdsta kunder. Sarskilt
ndr mediefdretaget lyckas ta hand om hela medieaffaren i alla kanaler.

Ra Pport/Lars Herlin
Lokala fore
Onsering p3

Facebook

LAS OCKSA:
"Lokala foretagare
om annonsering pa
Facebook"
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