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Butiken som
motesplats i

en digital alder

Handelns strukturomvandling &r inget nytt. Vad som skiljer
nuvarande situation fran tidigare ar att butiker, framférallt pa
sma orter och i stadskarnor, upplever en hardare konkurrens
fran externa képcentrum och ifran néthandeln. Under pandemin

har konkurrensen fran nathandeln forstarkts. Det kravs ett

nytédnkande nar handeln nu star infér stora utmaningar for att

overleva och utvecklas.

Syftet med denna rapport har varit att
undersoka vilka férutsattningar som finns
for att utveckla butikens roll som social
motesplats och identifiera utmaningar,
hinder och framgangsfaktorer. Det
teoretiska ramverket for att forsta butiken
som motesplats har framforallt utgjorts av
forskning om konsumtionskultur.

Forskarna har Iatit studera och genomféra
intervjuer med butiksdgare, butiksanstallda,
fastighetségare och kommunrepresentanter
pa tre orter: Eslov, Vingaker och Ullared. De
olika exemplen av butiker som métesplatser
tydliggér att det finns olika strategier fér
deras utveckling.

En orkestermetafor

| rapporten anvander forskarna en orkester-
metafor for att reflektera dver nya satt att
tanka for att utveckla butiker och samhallen.
De ser platsen som orkestern bestdende av
olika instrument och en eller flera dirigenter.
Instrumenten ar butikerna och dess anstallda,
fastighetségare, stadsplanerare och lokala
politiker och tjansteman. Orkestrar saval som

platser maste vara beredda pa att féréndra
sin repertoar for att behalla sin attraktions-
kraft och utvecklas langsiktigt.

Forskarna har funnit atta orkestrerings-
tekniker som de finner lovande fér de under-
sokta platserna. Dessa tekniker kan ses som
slutsatser som inte enbart géller for de tre
orter forskarna valt att studera utan kan galla
handel generellt pa olika orter i Sverige.

Service och vardskap

En sadan orkestreringsteknik/strategi ar
service och vérdskap. Fysiska butiker har
mojlighet att konkurrera med n&athandeln
genom att erbjuda sadant som nathandeln
har svarare med —i detta fall service

och vérdskap.

| Vingdker har macken har utvecklats till

att bli en viktig motesplats. Det finns

manga stamkunder och det ar tydligt att
personalen kdnner igen kunderna och att
kundbemotande har hégsta prioritet. Tomas
Widén, som driver OKQ8 i Vingaker, betonar
i intervju att dagens bensinstation dren  »
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servicestation med mycket mer &n drivmedel:
"Jag kan inte bara ha bensin utan maste ha tvatt,
mat, kaffe och spel. Ser till att jag far nya ben att
std pa annars hade jag inte kunnat vara kvar”.

Att forlanga ett besék

En annan strategi handlar om de kontakter

som sker fore, under och efter ett besok. Det
finns manga platser i butiken hos Gekéas som
inbjuder till m&ten och samtal, inte minst café-
och restaurangdelarna. Kunder som tillbringar
tid i varuhuset behover bra matupplevelser och
detta mojliggor i sin tur att kunderna stannar
langre. Unikt &r framfor allt hur de lyckats fa de
sociala aspekterna av en god handelsupplevelse
attinte bara dga rum i samband med sjélva
besdket i butiken. | Gekasbyn har méjligheterna
till 6vernattning byggts ut successivt under ett
antal ar dér besdkarna kan vélja att bo i allt fan
talt till hotell.

Ratt kompetens

En tredje strategi ar att ha ratt kompetens.
OKQ8, Ica Cityhallen och Ica Kvantum i Eslév
visar att métet med kunden blir annorlunda
om det finns kompetens. Det handlar bade
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om kompetens i att faktiskt méta ménniskor och
om ett kunskapsutbyte. Motet och relationen
blir starkare om man talar om annat an vader
och vind. En person som gar in pa macken for
att spela far ut mer av métet om personalen kan
nagot om spel. Upplevelsen spelar roll och blir
battre om forvantan uppfylls.

Ica Kvantum i Eslév inledde for tva ar sedan ett
ambitidst program med coaching av avdelningar
och grupper. Att satsa pa utbildning menar
Stefan Wieloch som driver butiken &r viktigt, inte
minst eftersom kunskap ar bland det viktigaste
som kunderna efterfragar i butik och som inte pa
samma satt kan fas pa digitala handelsplatser.

Ett samarbete

Projektet har varit ett samarbete mellan forskare
fran tva olika discipliner, ekonomi och etnologi.
Karin M. Ekstrém ar foretagsekonom med
inriktning pa forskning om konsumtionskultur

ur ett hallbarhetsperspektiv. Hakan Jénsson &r
etnolog med inriktning pa forskning om mat och
maltidskultur. Att férena perspektiv fran forskning
om ekonomi och kultur har varit en utgangspunkt
i projektet. |
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