REKLAMEXPERT. Sara Rosengren, professor
i foretagsekonomi, har fatt mycket uppmark-
samhet for sin forskning kring "reklamkapital’.

Ett exempel dr Icas arbete'med serien om

Ica-Stig och hans personal.

FOTé): OSKAR OMNE

Banbrytare far berom

Professor: Digital och fysisk mangfald ar bra for handeln

Sara Rosengren dr nyutnamnd
professor i foretagsekonomi,
sarskilt marknadsforing, vid
Handelshogskolan i Stockholm.
Nu ser hon fram emot att
studera hur fordndrade konsu-
mentbeteenden kommer att
paverka detaljhandeln.

Vagentilldenakademiska toppeninne-
héller mycketformalia. Forattbliutsedd
till professorkréavs en tung publikations-
lista och utvarderingariflera steg. Men
beskedetatthonblivitutsedd till profes-
sor pd Handels levererades pé ett min-
dre formellt satt.

”Det ar styrelsen pd Handelshogsko-
lansom till sistutser professorer. Narde
vl fattat beslutet fick jag beskedet i ett
smsfranrektorn”,sager SaraRosengren.

Hon har fatt mycket uppmérksamhet
for sin forskning kring “reklamkapital”,
ett varde som byggs upp over tid, ofta
genom dterkommande teman eller per-
sonligheter. Ettexempel ar matjétten Icas
arbete med serien om Ica-Stig och hans
personal.

”Sverige har minga duktiga reklam-
kopareoch reklambyraer. Dethar hjalpt
oss pd Handelshogskolan att bli fram-
gingsrikasom forskareocksd,viharkun-

natligga langt framme och jobbat nira
nigra av varldens basta reklambyraer.”

I sin forskning har Sara Rosengren
foljt den digitala utvecklingen pa
kommunikationsomradet,och pa senare
ar har hon koncentrerat sig pa detalj-
handeln och dess utveckling.

Forandringstakten 4rhog,inte minst
pagrund avdigitalisering och e-handel,
men Sara Rosengren sager att det dr en
kombination av kundernas efterfragan
och foretagens utbud som kommer
avgora utfallet.

”For bara nagra ar sedan var det mer
eller mindre givetattbutiken var en for-
saljningskanal och nétet ett kommuni-
kationsmedium. I dag dr det1angtifrin
givet.”

Generellt gar utvecklingen mot s
kallade omnikanallosningar. Det inne-
birattdetaljister erbjuder sitt sortiment
iflera olika kanaler.

Och det ir inte bara traditionella
detaljhandelsforetag somstartare-han-
del. Aven rena e-handlare satsar pa
fysiska butiker. Svenska exempel &r
Adlibris som 6ppnatenbokhandelicen-
trala Stockholm och Bubbleroom som
oppnat kladbutiker i Stockholm och
Goteborg.

”Forskning visar att det finns mycket
attvinna padennastrategi. Kunder som
ar aktiva i flera olika kanaler har i ett

“Kunder

som dr aktiva
i flera olika
kanaler har
visat sig vara
bade mer lon-
samma och
mer lojala.”
SARA ROSENGREN,

PROFESSOR |
FORETAGSEKONOMI

antal studiervisatsig varabade merlon-
samma och mer lojala.”

Detéarintehellerbarasittetman siljer
produkter pi som forandras, aven affars-
modellerna dr under omvandling.

”Jag sertydligakopplingar mellan det
somhénderinom detaljhandelnidagoch
detsom skedde for medierna forettantal
arsedan. Narmaéanniskor flyttade en stor
del avsin mediekonsumtion till natet fick
detléngtgdende effekterbade for medie-
husoch férdemarknadsforare som statt
forenstordel avderasintikter.I dagser
vienliknande utmaning forhandeln och
dess leverantorer.”

Ett exempel pa handelns utveckling
motnyaaffarsmodeller aramerikanska
Amazon, som visserligen ir en e-han-
delsjatte, men som samtidigt ar en stor
spelare inom it-infrastruktur och logis-
tiklosningar.

”Stora aktorer som Amazon och
Alibaba har andra intdktstrommar &dn
manga traditionella detaljhandelsfore-
tag. Detarinte handelnisig som bygger
affaren,utan plattformen som erbjuds”,
sager Sara Rosengren. :
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iA Fakta

SaraRosengren

M Alder: 38 ar.

M Familj: Man och tva déttrar.

M Bor: Gamla Enskede.

M Bakgrund: Civilekonom 2002,
Ekonomie doktor 2008 och sedan
februari i ar professor pa Handels-
hogskolan i Stockholm.

De visar vagen

B Sara Rosengren viljer tva
intressanta omnikanalsaktorer.

» Kosmetikakedjan Sephora:
"Foretaget har lyckats vl
med integrationen mel-
lan digitalt och fysiskt
bade pa natet och

i butik. Dessutom far
kunderna vara med och
bygga erbjudandet genom ett
vélutvecklat lojalitetsprogram.”
» Natjatten Amazon:
"Trots en snabb och
effektiv leveranskedja
pa den amerikanska
marknaden driver sats-
ningen pa dagligvaror
foretaget mot fysiska
butiker. Butikerna kommer med stor
sannolikhet att ha en annan utform-
ning an traditionella matbutiker.”




