e

u minns s& val doften av nybakat, som slingrade sig in i din hjdrnas inre,

ar du som liten kom hem och kanelbullarna vantade i koket. Eller parfymen
ym din partner ofta bar, som alltid far dig att bli pa bra humaor. Och kanslan av
often fran nytvattade lakan ar det fa som inte njuter av. Dofter och aromer ar
/ara att varja sig mot och Butikstrender ser en okad och langt mer utvecklad
wandning av dessa i vara butiker, ocksa inom dagligvaruhandeln.

ara hjarnor dr konstruerade “Spontanshopping” dr avsiktligt inlagd pa

for att reagera pa intryck schemat, och planerade inkdp ska héllas

vi far och navigera oss enligt plan.

genom livet utifrin dem. Men sanningen 4r att vi paverkas

Den instinktiva delen av mycket av kénslor och fsrnimmelser, som
s dr langt storre dn vi vill kannas vid. kommer frén vad véra hjirnor snappar
inniskan ska vara en tdnkande, intellek- upp fran omgivningen — ofta utan att vi
Al varelse. Vira smé, gré hj éirncgller s.ka ens mirker det. I butiken utnyttjas detta
ta oss medvetet till ritt beslut, 1 ritt tid. pa olika sitt, déir ljussittning, exponering

och vad som hors i hogtalarna utgor en
del av budskapet till kunden. Men kunden
kan vélja att titta at annat hall eller lyssna
pa sin egen musik i mobilens horlurar.
Alla butikschefer och handlare i dagligva-
rubranschen kénner till detta och kdmpar
med allt mer egensinniga kunder, som inte
latt later sig lockas och dras in i kop de
inte har tdnkt sig.
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Men dofter ir, till skillnad fran
synintryck och ljud, starka triggers vi
ménniskor har svart att forbli oberérda av.
Véra hjdrnor svarar omedelbart pa dem
och vi kinner av dem oavsett vad som
hénder i 6vrigt. Inga horlurar i virlden
filtrerar bort doftens kraft pa vara hjar-
nor. Ingen synnedsittning &r ett hinder
for att kunna ta in och bearbeta dofter.
Fa ménniskor limnas opaverkade av hur
omgivningen doftar — pa gott och ont.

For omedvetenhet om hur dofter kan
anvindas i butiken resulterar litt i tappade
sdljtillfidllen och missad chans att bygga
upp kundrelationer. Butikens anstéllda kan
tappa gnistan, som ger det dér lilla extra,
om arbetsplatsen de dagligen befinner sig i
luktar smuts, spilld 61 vid pantautomaterna
och fisk som sett bittre dagar.

Men ritt anviinda kan aromer och dofter
leda dig in i en stralande framtid. Dofter

och aromer #r helt enkelt effektiva for att
snabbt sl& pa konsumentens undermed-
vetna och f& dem att dndra sitt beteende,
efter era dnskemél. Och ni kan inspirera er
personal att anstringa sig mer och sprida
mer glddje, om ni lyckas ge dem en trev-
ligare arbetsmiljo. Ga inte miste om den
mojligheten.

Surfa pa trendvagen in i framtiden

Dofter har till viss del anvints i butik sedan dratal tillbaka. I Sverige har kunder som besokt olika butiker kunnat kdnna doften av
exempelvis nybakat sedan en tid tillbaka. Men utvecklingen ligger fortfarande i sin linda i vart avldnga land. Butikstrender ser en
mer sofistikerad, strategiskt medveten anvindning véixa fram. Influenser frin exempelvis USA kommer bérja gora intég mer och mer
vad giller hur och nir dofter och aromer anvénds i dagligvaruhandeln. Vi kommer bli allt skickligare pa att hilla kunderna kvar ling-

re 1 butiken och fa dem att handla mer.

Utvecklingen som nu pagér handlar mycket om att forfina bade tekniken for dofter
och doftspridning samt hur man anvinder dofterna for att locka till sig kunder, binda
dem till sig och i dem att handla mer. Det handlar saledes inte bara om 6kad anvind-
ning, utan mer raffinerad, kreativ och utvecklad anvdndning. Lar er mer om hur ni kan
nyttja kundens doftsinne i er butik, sa har ni framtidens verktyg i era hidnder.

—— >

Vetenskap mé skapas av vetenskapsmén,
men den 4r en guldko for lekmén. Att gissa
sig fram leder inte lika sikert till framgang
som att basera sina steg pé kvalificerade
bedémningar grundade pa vetenskap.

Flera vetenskapliga studier pekar pa det
oundvikliga: kunderna paverkas positivt av
dofter. Visst, det finns individuella skillna-
der i upplevelserna, men pa gruppniva ar
doft alltsd ndgot positivt med stor potential
— ritt anvint. Det géller att hitta metoder
och dofter som tilltalar tainkt malgrupp,
eller sa stor andel av tdnkt malgrupp som
mojligt. Runt om i vérlden kan vi se lycko-
samma satsningar och exempel pa hur
man kan anvinda doft i butik. Exempel pa
varumérken och butiker som dels forbattrar
sina affdrer hir och nu, och dels far banden
till kunden att vixa sig starkare — for att
pé s sitt lagga grunden for framgangsrika
afférer i ett langre perspektiv. Med doft kan
butiken och varumirket bli mer omtyckt

och intressant, sa att kunden w nmer
tillbaka.

I en forskningsrapport frén 2012, av fors-
kare pa Handelshogskolan i Stockholm,
har man exempelvis undersokt marknads-
foringstekniker i butik. Dar tittade man pa
hur skillnader i exponering av schampo i
butiken paverkade kunderna. I det forsta
delexperimentet marknadsforde man varan
utan doft och i det andra delexperimentet
med en frasch doft av citrus. Nér resultaten
stod klara kunde man se att doften vickte
kundernas uppmérksamhet och nyfikenhet.
Man kunde ocksa se att doften gjorde kun-
derna pa béttre humér och att de i storre
utstrickning gillade butiken.

En kanadensisk studie konstaterade att
en galleria lyckades 6ka hela gallerians
forséljning med 2,3 procent genom att
tillsdtta citrusdoft.

— Forsiljningsokningen som har skapats
av doften &r alltsa betydande, sdger Jens

Nordfilt, doktor i butiksmarkn
vid Handelshogskolan i Sto

Mood Media, som sysslar med bland an-
nat doftmedier for att Ska kundtrafiken, pa-
verka hur mycket kunderna spenderar och
for att gora reklam 1 butiker, Vgctnar ocksa
om de rigordsa grunderna s
nadsféring grundas pd. Enligt
ett hogpotent marknadsforingsver
fortfarande 4r underutnyttjat. Men genom
att introducera rétt doft i den miljo man
forsoker skapa kan man 6ka lonsamheten.

Det dr med andra ord ingen slump att
doftmarknadsforing lange har varit stort
i bade USA och Japan. Dér har man
utvecklat doftmarknadsforingen pa sitt
som vintas komma till Sverige med kraft.
I USA marknadsfors, till skillnad fran i
Sverige, de flesta miljoer med doft och
foretag bygger medvetet sina varuméarken
med péhittiga doftlosningar.
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lya knep i jakten pa kunderna

Idag har de foretag som arbetar med
ftdesign hundratals dofter att tillga i

t utbud. Det &r bara att vilja och vraka.
:h tekniken bakom utvecklas ocksa

n. Med fler dofter och nya tekniker

n man skrdddarsy hur, var och nir man
a anvinda dofter i sin marknadsforing.
>ftdesign har med andra ord blivit

ttre, mer sofistikerad och tillgdnglig &dn
gonsin forr.

- I dagligvaruhandeln handlar det om

- lyfta upp de dofter som inte finns. Till
empel frukterna och gronsakerna, som
mmer omogna till Sverige och da inte
ftar ndgonting. Da kan man tillsdtta
iginaldoften i butiken, som banan,

ple, olika citrusdofter, papaya och 6ver
vud taget tropiska frukter, forklarar
iroslav Shevchenko, som arbetar pa

[ — ie 4 ! .,‘;:.‘;ﬁ,

retaget Aroma Marketing Sverige, ett
de foretag som sysslar med doftmark-
dsféring i Sverige.

Han ger flera exempel pa hur doftmark-
dsfoéring kan praktiseras i en matvaru-
Aar:

- Man kan aterskapa doften av varor i
forpackningar, som hindar produkterna
fran att avge doft. Exempelvis genom
aromer av salami, brod, orter och kryd-
dor, choklad, olika slags godis, bullar och
kakor.

Det handlar om att stimulera kundens
inre bild av vad som siljs och vad det i
sin tur kan erbjuda.

- Man kan framstilla dofter av en
matupplevelse eller en fikapaus, for att
frammana kundens fantasi, som kaffe
och kex tillsammans, sa att man skapar
en miljé med doft. Man kan da exempel-
vis ocksa anvinda barbequedoft, doft av
grillad kyckling, kycklingbuljong eller
gronsakslasagne. Doften kan signalera till
kunden vad den kan laga av produkterna
som séljs just i den delen av butiken.

Han berittar att man ocksé kan “dofta
upp” en dold och mindre populdr del av
butiken, och locka kunderna dit. Detta
genom att skapa ett doftspar som leder dit
frén entrén, med till exempel doften av
vanilj. Hjdrnan snappar upp doften och
far kunderna att ta sig till dessa utrym-
men.

- Man kan ocksa eliminera odérer som
finns 1 butiken, som vid pantautomaterna,
sé att man far bort den oonskade lukten.
Sedan kan man addera en friasch doft
istidllet. Man kan dven tillsdtta en annan
doft, som triggar till forsdljning. I fisk-
disken kan man anvénda dilldoft, for att
associera till gravad lax, fortsitter han.

Det handlar om att gora reklam for det
som finns i butiken. For stérre ytor kan
man byta doft efter sdsong for att uppna
ett naturligt doftintryck och for mindre,
mer specifika ytor kan man byta oftare.

- Studier som gjorts av till exempel
organisationer och universitet runt om i
vérlden visar att doftmarknadsforing kan
oka omséttningen upp till 4-8 procent,
sdger Yaroslav.

Med konstgjorda dofter kan man idag
lyfta bade produktnyheter och raffinera
marknadféringen av sina kampanjvaror.
Man kan ta fram en profildoft for sin
butik, sitt varumaérke eller kedja. Dofter
gor sitt intdg som strategiskt kommuni-
kationsmedel med kunderna i de mest
skiftande affarsverksamheter; alltifran




hotellbranschen, modebranschen och
inredningsbraschen, till branscherna for
sport, hilsa och livsmedel. Och tvirtom
vad man kan tro behgver aromerna inte
ta 6verhanden i doftlandskapet. Dofterna
kan med fordel vara mindre starka och
bara ligga p& fornimmelseniva for att vart
undermedvetna ska uppfatta dem. Smart
utnyttjat kan man alltsa komma langt
med diskret doftséttning, som inte far
kunderna att baxna av aromdverdosering
redan i entrén.

Integrerar man doften med ljud- och
ljussittning blir det som en upplevelse i
sig att besdka butiken, en viss del av den
eller ta del av en tillfillig kampanj. Att
tdnka i banor som konstinstallationer,
dar kreativiteten leder till en gynnsam
symbios av bild, ljus, ljud och doft, som
tillsammans illustrerar och forstirker
produkt, sortiment, varumirke och butik,
ar framtidens melodi.

Numera ér ocksd maskinerna for
doftspridning bade diskreta och modernt
utformade efter olika situationer dér doft
ska anvindas i butik. De kan gémmas
bakom lufttrummor i taket och erbjuds i
olika storlekar och utféranden, beroende
pa hur de ska anvindas. Och ingenting
ar omdjligt — man kan tdcka in upp till 1
000 kvadratmeter med doft, om man vill.

Och det vixer parallellt med detta fram
nya tekniker, som mgjliggor nya lsning-
ar och trix. Exempelvis finns det idag
en torrluftsteknik att tillga. Den gor att
man kan rikta anvindningen av doft pd
ett sitt som dr lampligt for tillfdllen som
man innan inte tinkt pa. Torrluftstekni-
ken gor ndmligen att doften som anvénds
inte fastnar péd kldder, golv, viggar och
hér, som nir man anvinder traditionell
teknologi med vite.

Man kan koppla doftmaskiner till
ventilationssystemet for att skapa doft-
spridning dver storre ytor, eller anvénda

doftmaskiner som riktar aromerna till ett
mindre, begrdnsat omrade. Det finns till
och med doftapparatur som tagits fram
speciellt for doftkampanjer i butik, med
till exempel knappar och sensorer som
passar for kampanjen.

Aven annat 4n lokalutrymmen eller sir-
skilda kampanjer i butiken kan doftséttas.
Ténk er en doftsédttning av nyhetsbrev,
reklamutskick, plastkassar och sdrskil-
da produkter — kanske till och med ert
EMV-utbud — sé ser ni att alternativen
stricker sig mycket langre dn att tinka i
kvadratmeter.

over storre ytor

Det dr med andra ord fantasin som
séitter grinserna — inte tekniken. Men
utvecklingen gér mot att dven vi i Sverige
borjar inse vad vi har att ldra av fore-
bilderna i USA och Japan. Och pé lang
sikt dr det extremt viktigt att jobba med
upplevelsen i butiken och féridla och for-
stirka den — hela tiden. Dofter och aro-
mer #r en viktig grundsten i det bygget.
Butikstrender lyfter hir fram exempel pa
nya och smartare sitt att anvinda doft i
marknadsforingen, for att visa hur man
kan ligga i trendens framkant och dra
nytta av ménniskans biologi.

ppla doftmaskiner till
ventilatiop8systemet for att skapa doftspridning
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TGI Fridays

Restaurangkedjan TGI Fridays mark-
nadsfor sin restaurang pa Birger Jarlsgatan
i Stockholm med en doft som ger en frisch
och aktiv kinsla, bade for kunderna och
for personalen som arbetar i restaurangen.
Doften ir ett exempel pa doftkoncept som
tagits fram speciellt for restaurangbran-
schen, och ska samtidigt som den skédnker
ett uppiggande vilbehag ocksé dolja even-
tuella lukter av matos och andra odorer.
Genom doften av guava och gurka ska det
lukta frischt ndr man kommer in.

Whyred

Whyreds flagskeppsbutik i Stockholm
ville hoja upplevelsen av att handla i en
fysisk butik. Genom att hitta en sig-
naturdoft for att doftsétta butiken med
genom ventilationssystemet, skulle man
f& kunderna att fa en starkare relation
och anknytning till varumérket. Doften
skulle sta for samma vérden och image
som det progressiva modemairket sjélv.
Den fick inte vara fér manlig eller kvinn-
lig, utan tilltala alla kunder oavsett kon.
Dessutom skulle den vara modern, urban
och frisch for att ge rétt associationer till
varumaérket.

[ BUTIK

Tink igenom hur det dr att arbeta i och besdka er butik. Vilka dofter méts man av
nir man kommer in genom dérrarna? Vilka lukter arbetar personalen i, eller maste de
uthirda i fikarummet och andra utrymmen i lokalerna? Satsa pa 16sningar som bade
eliminerar och stimulerar till kop — samtidigt. Anstédllda som trivs och kénner sig stolta
over butiken de arbetar i ger det dér lilla extra. Och kunder som upplever att den butik
de handlar i doftar gott och angenémt aterkommer hellre och handlar mer.

Utan kunder, ingen business. Man kan ha virldens finaste tjanst och produkt att
erbjuda — men kunderna méste ocksa haka pa, och inte frestas att vanda sig till konkur-
renterna eller handla pa nitet istillet. Om er butik kan uppvisa ett sirvirde, som andra
butiker inte kan, far ni ett forsprang. Och genom doft kan detta sdrvirde kommuniceras
till kunderna — som ni da littare fir kunden att stanna kvar langre, handla mer och ater-
komma. LAt idéerna floda: vad har ni for signum, vilka dr era kdrnvarden? Ta hjilp av
en doftfirma for att ta fram en signaturdoft som talar om detta for era kunder. Denna kan
sedan anvindas pa antingen utvalda stéllen eller i hela butiken. Eller varfor inte doftsétta
de nyhetsbrev som gér ut till era kunder? Doften behdver inte vara stark, utan bara anas
— mycket r inte alltid mer.




Hotell Diplomat

Hotell Diplomat i Stockholm vet att
vérda sina kundkontakter dr viktigt. De har
satsat pa att sprida en diskret vildoft av
kardemumma och sandeltrd som vilkom-
nar kunden redan i entrén. Tanken &r att

doften ska vara synonym med deras hotell, Skapa en doftupplevelse unik for er butik, antingen i hela butiken eller vid utvalda
som ska upplevas bade traditionellt och hyllor och produkter. Tank sedan pa alla sétt ni kan sprida er signaturdoft bortom
modernt. Men det stannar inte vid anvind- lokalerna — hur kan ni fa era kunder att tinka pa er dven nér de &r hemma eller an-
ningen av doftmaskiner i lokalerna. De har norstéides? Vilka vildoftande produkter som kunden anvinder hemma kan ni ta fram
dven tagit fram doftljus med signaturdof- och doftsitta med er egen arom? Tvalar, tvittmedel, skoljmedel, doftljus, varukassar,
ten, som kunderna kan kdpa med sig hem. handcreme, raklgdder och lotion. De ér alla exempel pa produkter som passar for

P4 s siitt kan de forlinga kanslan av sin doftsittning och som forlanger banden till era kunder. Och de blir exklusiva — ingen
hotellvistelse och vicka minnena av den annan kedja séljer samma doft som ni.

till liv nédr de 4r hemma.

Food & Friends

Reklambyran Food & Friends dr nischad Ni har sikert alldeles delikata produkter till salu i er butik. Men doftar de? Se dver
pa mat, dryck och maltider. De har egna vad ni faktiskt tillhandahaller i butiken, men som inte avger en doft som talar om att
praliner som en del av sin marknadsforing, de finns dir. Dessa dofter kan ni addera i utvalda omraden i butiken, sa att kunderna
vilka ir stilrena och smakar forforiskt blir sugna pa just det som ligger i hyllan bredvid dem. Doft av vanilj dr populrt,
av mascarpone, citron, vit choklad och liksom citron och andra citrusdofter. Locka med kryddor som dill vid fiskdisken, som
topping av oliv- och lakrits. Dessutom for tankarna till den gravade laxen. Vid hygienprodukterna kan ni sikta pa en frasch,
erbjuder de sina kunder pa oemotstandlig instillsam doft, som pdminner om kénslan man far av era schampon och tvalar. Ett
sockervadd, som ett led i att locka sina doftresultat som upplevs naturligt och inte blir for patrdngande kan ta er langt.
kunder till sig. '

)

Vad ar nasta steg?

E-handeln okar och ses ofta som en
konkurrent till den fysiska butiken. Men
istéllet for att likstdlla internethandel
med hot, forsok att nyttja den for 6kad
forsdljning och tillstromning till er butik.
I framtiden kommer det sannolikt bli
dn vanligare att lata paket och brev som
skickas ut att dofta pa olika sitt. Apple
har redan hakat pa trenden, dir konsu-
menterna som Oppnar deras forpack-
ningar mots av en diskret, angendam doft.
Bli inte fovanad om dessa sétt att sprida
doftspar genom e-handeln blir nésta steg e
) Text: Ebba Persson
1 dofttrenden. Foto: Mostphotos & Press
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