Magnus Berthling &r sedan manga &r konsult specialiserad
pa struktur-, strategi- och affirsutvecklingsfrigor inom
detaljhandeln. Ga gérna in pa www.mbaffarsutveckling.se
fér att lisa mer om utvecklingen inom detaljhandeln.

Framtiden f6r fargbranschens
kedjebildningar — ménga hotbilder,

svara val men ocksa stora mo,
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Samarbeten mellan sjilvigande
detaljister i frivilliga kedjegrupper-
ingar dr en unik foreteelse som lange
priglat svensk detaljhandel. Ingen
annanstans i virlden har den frivilliga
kedjan fatt en sa dominerande mark-
nadsposition som hir. Men nar nu
en rasande snabb strukturomvandling
sveper 6ver detaljhandeln och alla
dess omraden si borjar vi se

tydliga tecken pa att frivilligkedjans
storhetstid dr 6ver — dtminstone i sin

nuvarande form.

Inom firgbranschen har frivilligkedjorna histo-
riskt haft en stark stillning. Men kedjornas
utveckling har ocksd priglats av de tita allianser
som de har haft med bakomliggande tillverkar-
led. Allianser som sikert haft minga positiva
sidor, till exempel att vi har en genomgaende
hog standard pa butikerna inom svensk firg-
fackhandel, men ocksd skapat ett dmsesidigt
beroende vilket pd en del punkter himmat
kedjornas interna utveckling.

ligheter

NYA PROBLEM OCH GRUPPERINGAR

Nir handelns strukturférindringar nu ocksé
borjar na firgbranschen stills frivilliga grup-
peringar infér nya problem och utmaningar
sisom en Okad konkurrens och tilltagande
branschblandning. Firg som varugrupp har
borjar leta sig ut i allt fler kanaler, frin en ofta
véldigt prisaggressiv volymhandel i olika tapp-
ningar till aktérer som vill bli heltickande
"Gor-det-sjdlv-destinationer”. Denna bransch-
blandning ir pa intet sitt slutford, tvirtom
kommer vi fi se firg paketeras i innu fler sam-
manhang och i minga nya former. Och nya
aktbrer som tar upp firg i sitt sortiment ir
oftast helintegrerade system med en mycket
effektiv varuférsorjning och logistik.

Inte nog med att fler kanaler borjar silja
farg. Frivilliga kedjegrupperingar inom bran-
schen har ofta ink6psmodeller som bygger pa
losa ramavtal dir enskilda butikerna ligger
sina individuella bestillningar i stillet for att
lata kedjecentralen samla ihop och upphandla
konkreta varuvolymer. Frigan ir om denna
modell egentligen gynnar ndgon av  parterna,
da det finns risk att systemet haller uppe leve-
rantdrernas supportkostnader och att utveck-
lingen av rationella bestillnings- och logistik-
hjilpmedel bromsas. Och kombinationen av
héga inpriser och stora marginalkrav kan géra
att den traditionella fackhandeln prisar ut sig
pa marknaden gentemot de nya kanalerna som



arbetar med helt andra nyckeltal och inkopsmetoder.

FRIVILLIGKEDJAN UNDER SNABB FORANDRING

Tittar vi pd detaljhandeln i stort och pi vad som sker i
andra branscher si kan man konstatera att den frivilliga
kedjeformen 4r under snabb férindring. Bland de grup-
peringar som gir framat kan man genomgiende hitta
nigra gemensamma drag;

STRAMARE SAMARBETSKONCEPT

Det ir oundvildigt att friheten fér de enskilda medlems-
foretagen framéver mer kommer att handla om att ga in
eller ur ett koncept snarare 4n att pi daglig basis vraka och
vilja ur en gottpise av ramavtal och marknadsforings-
material. Kedjor som valt att strama upp sina koncept gir i
de flesta fall framat, medan grupperingar som ir kvar i l8sa
former stagnerar och tappar marknadsandelar i snabb takt.

EN AKTIV ETABLERINGSSTRATEGI

Frivilligkedjorna har med fi undantag inte velat eller klarat
av att vara med nir nya, attraktiva marknadsplatser och
kopcentrum har etablerats utan har fitt limna plats till
integrerade och resursstarka filialféretag. Men det finns
ocksa undantag. Inom till exempel ICA har man med hjilp
av sitt si kallade 91/9-koncept under manga ar varit mycket
aggressiva i etableringsfrigor och kollektivt stéttat nya
handlare att starta butiker i strategiskt viktiga handelsligen.

EN TYDLIG MARKNADSPROFIL

I dagens valdsamma mediebrus klarar den stackars konsu-
menten inte att ta till sig f6r manga budskap. En butik dir
man friskt blandar det egna namnet med kedjans och
kanske dven leverantdrernas varumirken blir i slutindan
otydlig, vilket leder till att marknadsféringen tappar i
eftekt.

TOTALGREPP OM VARUFORSOR|NINGEN.

Dagens starka kedjor upptrider som en samlad képare,
térhandlar om konkreta volymer och har i de flesta fall till-
gang till en egen logistikapparat.

Man forhandlar bort onddiga kostnader och far déirmed
tillgdng till en helt annan prisbild &n det traditionella sittet
att arbeta med ramavtal. Dessutom sparar ett samlat
inkdpsarbete mycket tid och kraft ute i butiksledet som kan
anvandas till bland annat kunder och personal.

EGNA MARKESVAROR

En pusselbit i ett effektivare inkdpsarbete dr 1 ménga fall
att ta fram egna produktlinjer och silja dessa under
kedjans eget varumirke. Ritt hanterat skapar egna varu-
marken bide dkade marginaler och hjilper till att tydlig-
gora kedjeprofilen.

INTENSIV IT-UTVECKLING
Effektiva stodsystem i allt frin inkép till kassafunktioner

Ligg steget fore
dina kunder

Biljetten galler dven till Bostadsrattsmassan

Valkommen till Living Colour 2005

Se nyheterna, kann trenderna och diskutera med leveran-
torerna pa Sveriges ledande métesplats for farg, vagg och
golvbranschen! Arets tema &r "livsstil” dér slutkunden star i
centrum. Folj vara fiktiva personer redan idag pa
www.livingcolour.se

* Tematorg: Vard Skola * Seminarier om trender

Omsorg & kundvérd

s Torpet med fokus pa ¢ Inramningstévling
byggnadsvard * Konstnérer som mélar

¢ Inramningsverkstad pa plats

o Utstéllarnas e Livsstilshus, vantrum
kortpresentationer och caféer

Du hittar livsstilarna, trenderna
och nyheterna pa:

Fackmassan

living colour

18-20 mars 2005

Fredag 9.00 -17.00, L6rdag och Séndag 10.00-16.00

Pa Living Colour hittar du allt som finns i en modern
farghandel och det professionella maleriforetaget.

Skriv ut din biljett till mé&ssan, boka hotell till masspris
och las mer om aktuella seminarier pa:

www.livingcolour.se

Férghandlares Riksférbund
och Mélaremistarna

@ Stockholmsmassan 1 samarbete med Sveriges
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