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[ urolige tider er butikken med

Kjere alle kjopmenn og
medarbeidere i Nerbutikken,

La meg forst fa gratulere Arets
butikker i regionene.

Narbutikken Hegna Landhandel i
Ser@st, Nerbutikken Svatsum 1 Ost,
Narbutikken Akrafjordtunet i Vest,
Nerbutikken Melandsje i Midt og
Mere samt Nerbutikken Serarney
i Nord:

Dere er alle verdige vinnere og
meget gode representanter for
Nerbutikken!

Tkke til forkleinelse for noen andre,
men dere er forbilder i ord og
gjerning. Ikke minst etter de to
siste drene som virkelig har vart
utfordrende. Det gjor utmerkelsen
om mulig enda mer fortjent og ikke
minst betydningsfull.

Jeg vil ogsa takke for sist i det
digitale kick-off’et vi hadde. Aller
helst skulle vi vaert samlet pa landets
sterste scene, men som dere vet
matte vi tenke nytt, utradisjonelt
og ute av boksen. 54 vidt jeg vet er
vi de forste som har gjennomfort et
liknende opplegg med representanter
fra driftsapparatet ute i butikkene,
interaktiv chat og digitale
grupperom med diskusjoner.

Teknisk var dette en svart krevende
ovelse — og tro meg: Vi fikk mange
rid om ikke 4 gjore dette. Men
nettopp skepsisen pa forhand
trigget oss til & gjennomfore.
Pi kickoff'et hadde vi 142 besekende.
Det er vi godt forneyde med. Og
det virker som om ogsa dere likte
opplegget: En gjennomsnittlig score
pa 4,96 av seks mulige, er meget
sterkt. 80 prosent av dere som svarte
pa sperreundersokelsen i etterkant,
ga karakterene 4,5 og 6.
Etter to 4r med pandemi er
samfunnet nd igjen dpent, og som alle
andre opplever vi negative tall mot
fjoraret. Det ma vi bare akseptere og
heller ikke bruke tid pa. Budsjettet
er styringsverktoy nummer én, Og
vi ser at budsjettene, som baserer seg
pa 2019-tallene i tillegg til en arlig
vekst, treffer godt:
I skrivende stund ligger vi fire
prosent foran budsjett. Det
er bedre enn de fleste kjeder i
NorgesGruppen.
Jeg gleder meg over at den nye
pris- og kampanjestrategien til
Nerbutikken ser ut til & fungere
godt. Méanedstilbudene gjor oss
attraktive overfor kundene, og gir
dere kjopmenn ogsa sterre grad
av forutsigbarhet, og en
forenklet hverdag. Pa
kickoff'et ga 75 prosent
av dere den nye pris-
og kampanjestrategien
karakterene 5 eller 6.
Det tyder pa at vi har
truffet godt.
Vi har ingen matmangel
i Norge, men vi gjor

DetSTORE
Hjertet

viktigere enn noensinne!

det mye enklere for hele verdikjeden
hvis vi er flinke med forhdndsordre.
Her har vi i Neerbutikken fortsatt
et godt stykke a gi. For nettopp
forhandsordre vil bli viktigere i
mdanedene som ligger foran oss.
Som folge av de globale krisene vi stir
i, vil vi sannsynligvis oppleve sterre
grad av avkorting i bestillingene
vire. De som lager forhandsordre,
vil kunne oppleve at de likevel ikke
far alt. Men de som ikke sender inn
forhdndsordre, risikerer a bli stiende
igjen med null. Jeg oppfordrer derfor
alle til 4 bruke de verktoyene vi har.
Dagligvarebransjen har de siste
mdanedene opplevd til dels kraftig
prisvekst. Rivareprisene stiger, det
samme gjor kostnadene til transport,
strem og renter. Lannsoppgjoret
og jordbruksoppgjeret vil ogsa
pavirke oss. Vi har hatt og vil fa flere
ekstraordinere prisekninger i naer
framtid. Men vi ma gjore alt for &
beholde prisposisjonen var. Vi kan
rett og slett ikke prise oss for hoyt i
forhold til lavpriskjedene.

I denne utgaven av Neert, kan du ogsa
lese om to Joker-kjepmenn som har
satt i verk betydelige EN@K-tiltak.
Jeg hdper det kan veere til inspirasjon.
Ikke alle tiltak er dyre, men alle har
effekt.

Jeg ensker dere lykke til i ukene og
ménedene som kommer. Vi har alle
muligheter til & lykkes.

I urolige tider er butikken med
Det STORE Hjertet viktigere enn
noensinne!

Med kjepmannshilsen,
Kjetil Flatrud
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KRYDDER KOMMUNIKASION AS FORSIDEFOTO: STIAN VASVIK KONTAKT: hanne evensen@kjopmannshuset.no
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Den nye kampanjestrategien bacrer frukter:

— Vitjener mer penger

cnn noensinne!

Den nye pris- og kampanjestrategien i Naerbutikken
gar over all forventning. Samtidig som vi har |
konkurransedyktige tilbud, tjener vi mer penger pa ‘

kampanjene!

- Vi ser at det vi gjer fungerer godt. For kundene
er Neerbutikken na blitt en langt mer forutsigbar
dagligvarekjede, sier pris- og kampanjesjef Pia
Kummeneje.

Meget godt tilslag

Endringene ble innfert 1. november i fjor, som
en konsekvens av at Narbutikken og Joker
«skilte lag». Hensikten var 4 skreddersy priser,
kampanjer og sortiment til begge kjeder.
Tidligere hadde Narbutikken de samme
tilbudene som Joker uke for uke, med kundebrev
omtrent én uke i maneden. Ifelge Kummeneje
hadde dette knapt noen méilbar effekt for
Neerbutikken.

Siden Nerbutikken startet kundeavis med
knallgode ménedstilbud, er resultatene ganske
annerledes.

Meget godt tilslag

- Vi har forsekt 4 knekke koden og finne ut

hva Nerbutikkens kunder vil ha. Tilslaget

pd kampanjene er meget godt, forteller pris-

og kampanjesjefen, og viser til falgende tre

nekkelfaktorer:

« Bruttofortjenesten pker totalt sett for
Narbutikken.

» Bide tilbudsandel og tilbudsbrutto
vokser, sasmmenlignet med tiden for egen
kampanjestrategi ble innfort.

« Nerbutikken tjener mer penger pa
kampanjevarene sine nd enn det kjeden har
gjort historisk.

Roser butikkene

En annen og ikke uvesentlig fordel for
Nearbutikken, er tilbudenes varighet. Siden
kampanjene er gyldige en mined, er de langt
mindre tidkrevende & handtere i butikk enn
ukentlige tilbud. Gull verdt for butikker som
ikke akkurat har flust av medarbeidere!
Samtidig skaper tilbudene storre forutsigbarhet
for kundene. For kjppmenn er det heller ikke
sd risikofylt 4 ta inn godt med varer, siden

SLAR AN:Resultatene p |
til den nye pris-og ||
kampanjestrategien er | Torsdag 21. april
svaert podesd langt.

) fra fri

utsalgsperioden er ||
fire ganger lenger
enn for.

Pa kjepet fir vi
redusert risiko for
utsolgtsituasjoner,
noe som irriterer
mange kunder.
Kummeneje roser
butikkene for
stralende
giennomfering av
kampanjene sa
langt.

Materiell brukes
aktivt, og mange [_

er blitt skikkelig —1

flinke til & fronte tilbud og kampanjer pé sosiale
medier.

- Jeg er ogsa veldig imponert over hvordan
kjopmenn og medarbeidere bygger
eksponeringer, og sameksponerer, for 4 fa
kundene til 4 legge mer i handlekurven enn
bare tilbudsvarene. Her er det utrolig mange
bruttokroner i hente, poengterer Kummeneje.

Veldig gode bruttokroner

54 langt i ar ligger Nerbutikken foran
budsjett uke for uke. Det er det ikke mange
dagligvarekjeder som gjer. Kummeneje mener
det skyldes en kombinasjon av gode tilbud og at
butikkene gjennomferer meget godt.

— Ogsd Neerbutikken kjemper mot lavpriskjedene
hver eneste dag. Derfor er det uhyre viktig 4 vise
fram de gode tilbudene. Det lykkes vi i stor grad
med.

Hun viser til at Nerbutikkens kampanjer er
lennsomme totalt sett, og at de er viktige for &
sikre topplinjen var.

— Og selv om vi taper penger pa enkeltprodukter,
tjener vi totalt sett veldig gode bruttokroner
pa kampanjegjennomferingen, poengterer
Kummeneje.

f
|'| Prl.or egg

Ermw,g iﬂh'dﬁ' haner, 6 stk MJL, 378 g

kjemper mot
lavpriskjedene hver
eneste dag. Derfor
er det uhyre viktig

avise fram de gode
tilbudene.»

Dette sier kjgpmennene:
«Bruttoen har absolutt blitt betre etter
me byrjamed manadstilbodas.

«Det er dog lettere d tgrre d tainn
stgrre kvantum av tilbudsvarer nar de
varer en maned. Og mye mindre arbeid
med etiketter, det liker vi.»

«Spennande med nye kampanjar!
Me har hatt litt utfordringar med
a forklare kundane at me ikkje fgl
tilbodatil Joker lenger, men det byrjar
og gd seg til. Seerleg pa tgrrvarer
er manadstilboda kjekke, og det er
mogleg a lage til ulike eksponeringar.
Og ikkje minst greit & f& drahjelp pa
tunge lojalitetsvarer. Det er og greit
a planlegge nér tilboda er ein ménad
istaden for ei veke.»

«Ogsa Neerbutikken
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Arets Butikk i Region SgrQ)st:

Har jobbet seg fra
ingenting i 2018 til

syv millioneri

fj()l”! y

VOKSER OG VOKSER: Kjspmann Gro Cathrine Aasgrav startet fra nulli 2018. N3 omsetter butikken for rundt syv
millioner kroner.

«Neerbutikken Hegna Landhandel - den fgrste delvis ubetjente og dognapne
dagligvarebutikken i Norge —er en klar kandidat til Arets Butikk i 2020 0g 2021».

Det skriver juryen i sin begrunnelse for at
butikken er regionvinner i Ser@st.

— Ja, dette var en stor, hyggelig og ikke minst
overraskende anerkjennelse 4 bli valgt som
arets butikk i vir region! Det gir en god boost
og inspirasjon som vi tar med oss inn i sesongen
som nd naermer seg her pd HegnalLand, sier en
lykkelig kjepmann Gro Cathrine Aasgrav til
Neert.

Proppfull av teknologi

Nerbutikken Hegna Landhandel, som du kan
lese mer om i Veksttoppen pa side 16-17, startet
opp i juni 2018 fra null.

Butikken var den gang helt ny, og proppfull
av teknologi som gjer det mulig for kundene a
handle der nar personalet ikke er til stede. Ogsa
om natten. Teknologien er senere tatt i bruk
mange andre steder i landet.

Hvert eneste ar har omsetningen vokst, og
butikken ligger i skrivende stund sdgar foran
fjordret. Det er det ikke mange som kan vise til!
Butikken fikk ogsa prisen som Arets Merkur-
butikk for @stlandet sor i fjor.

Qg selvsagt har den kjente NRK-serien Riddebank
hatt opptak ved butikken. Da serverte Gro det
de mitte onske av mat og drikke til bespisning.

Mange aktiviteter
Men all teknologi til tross, Nzrbutikken Hegna
Landhandel tar i heyeste grad vare pa de

«myke» verdiene. Ja, de sosiale hoydepunktene
star formelig i ke narmest aret rundt pa
Manheimstrondi.

I dr begynner det med St. Hansaften, der Gro og
teamet bygger bil ved elvekanten og legger opp til
at gjestene kan komme og grille egen mat pd en
stor fellesgrill nede ved elva. Rammen er koselig
og avslappet.

Dagen etter er det Selma’s dag — en dag med
aktiviteter for barn. Her skal naturen brukes
med dyreutstilling og hesteridning samt is- og
drikkebod.

Og 25. juni er det duket for butikkens
Jubileumsdag med foredrag, lokalmat, stands
med nytt og gammelt, og selvsagt gratis kaffe
og kake. Denne dagen stilles det ogsa ut eldre
nyttekjoretoy gjennom et samarbeid med
Kardangfestivalen.

- Om kvelden skal vi ha livemusikk pa laven, der
vi forseker 4 fa til en koselig kveld for alle ansatte
i tillegg til besokende fra Kardangfestivalen,
forteller Gro.

Julemarked

Butikken er ogsi viden kjent for sitt julemarked,
som er sendagen i uke 46. Og den som ikke
kommer i julestemning etter et besok i
Hegnaland, har seg selv a takke!

For her er det mange stands, kunstutstilling
og lokalmat, hest og kjerre, hesteridning og
en skikkelig «nissekjeerring» som deler ut sma
overraskelser, kaffe og svele.

&
T .t

f REGION SOROST
Fakta:

Omsetning 2021: Rundt syv
millioner netto.

Salgsareal: Knaptioo
kvadratmeter.

Kjent for: Norges farste delvis
ubetjente butikk med degn-

] apent,365dageriaret.

MAGISK: Julestemningen ertildtaogfele pdi
HegnalLand.

HEST OG KJERRE: Kjgpmann Gro ogteamet
organiserer mange aktiviteter.

VELKOMMEN: Mzerbutikken Hegna Landhandel er
virkelig butikken md det STORE hjertet!

Gro legger ikke skjul pé at det er viktig med noen
sosiale aktiviteter i grenda.

- Vi synes det er moro 4 finne p noe som mange
har glede av. Og ikke minst er det viktig med
arenaer som folk kan treffes pa og ha det sosialt.
Det gir oss mye, sier hun.

Vi er overbevist om at kundene og gjestene
synes det samme. Og gratulerer Naerbutikken
Hegna Landhandel og ensker lykke til i tiden
som kommer!

«Visynes det er moro d finne pa noe
som mange har glede av.»
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Aretsbutikk Midt og Mgre:

Stormende jubel
for «digital» butikk i
Melandsjo *

STAR PA: Kjgpmann Linn Anett Andersen Reitan legger ned mye arbeid

for at butikken skal framstd som en moderne naerbutikk.

g 3 A

GODTUTVALG: lkke noedsi
pé frukt- og grentdisken her,
neil

MELANDSJO

PASKE: Denne eksponeringen
svinger det over.

REGION MIDT OG
MORE

Fakta:

Omsetning 2021:
6,3millioner netto.
Salgsareal: 150 kvadratmeter,
Antall ansatte: 4 med smatt
ogstort.

STORE 0G SMA: Da
Naerbutikken Melandsjg ipnet
sin digitale butikk, ble bygdas
barn invitert til 3 lete etter
paskeegg med godsaker inni.
Detvar populasrt!

FOLKSOMT: Da Neerbutikken Melandsje ble digital, var det stinn
brakke for i feire begivenheten.

[kke fgr var Neerbutikken Melandsjg karet til Arets Butikk i region Midt og Mgre, var det duket for neste store
happening: Kjgpmann Linn Anett Andersen Reitan kunne gnske velkommen til digital butikk!

- Ja, nd gér det slag i slag her. Det vil jo ingen
ende ta, ler Linn Anett hjertelig.

Er framoverlent

I juryens begrunnelse for & kire Naerbutikken
Melandsjo, som ligger pd Hitra, til Arets Butikk,
heter det blant annet:

«Butikken har en engasjert og aktiv kjepmann,
som er godt likt av lokalmiljeet. Alle ansatte
er godt informert om aktiviteter i butikken og
oppdatert pa hva som skjer i lokalmiljeet....
Facebook brukes som kommunikasjonsverktoy
for 4 nd ut til kundene om kampanjer og andre
sosiale tiltak. Butikken er pd mange miter blitt
bygdas samlingspunkt. I kaffekroken er det alltid
hyggelig stemning med mange gode samtaler
over en kaffekopp. De mest trofaste kundene har
egne kaffekopper med navnet sitt pa.»

Og videre:

«At butikken er fremoverlent er vel ingen
overdrivelse, nar vi vet de investerer i selvbetjent
butikk uten en eneste krone i Merkur-stotte. En
tung investering for & veere med inn i fremtiden.»

Fikk blod pa tann
Nzrbutikken Melandsjo er et andelslag med over
80 aksjonzrer. Kjopmannen sitter selv i styret,

og sammen med et par andre styremedlemmer
sa hun i fjor vires et TV-innslag om digitale
distriktsbutikker.

- Da fikk vi blod pé tann, og fant ut at dette ville
vaere veldig bra for oss. Utstyret ble bestilt fer jul,
og nd kunne vi endelig ipne, forteller Linn Anett.
Tidligere holdt butikken apent fra klokken 10
til 18. Som sd mange andre distriktsbutikker,
strekker ikke okonomien til lengre pningstider.
Med det nye utstyret pa plass, skal butikken etter
paske dpne derene klokken 06 og forst stenge
dem ved midnatt. Det vil si mer enn en dobling
av de gamle dpningstidene!

- Na har alle, fastboende som hyttefolk og
turister, anledning til 4 bruke butikken. Vi tror
og haper det vil pavirke omsetningen positivt.

Kundene positive

Kjepmannen er optimistisk med tanke pé
framtiden. For i motsetning til mange andre
steder rundt om i Distrikts-Norge, er Melandsjo
et tettsted som folk flytter til.

- Mange, som er fodt og oppvokst her, flytter na
tilbake med familiene sine. Faktisk er det en god
del barnefamilier som bosetter seg her na. Med
de utvidede dpningstidene hiper vi at mange av
dem ogsa vil legge handelen sin til oss.

Linn Anett har utelukkende fatt positive
tilbakemeldinger pad omleggingen til digital
butikk.

~ Vi er jo stort sett bare en pa jobb hele tiden. Det
betyr at vedkommende ma sitte i kassa, plassere
varer, ta tipping og gjere alt samtidig. Mange
kunder gir uttrykk for at de synes det er godt 4
kunne hjelpe oss ved at de skanner varene selv.
Men hvis det er noen som ensker hjelp, sa fir de
selvsagt det, sier hun, og fortsetter:

- Overraskende nok er det ingen forskjell pa
yngre og eldre kunder. En mannlig kunde pa 93
trippet etter & ha handlet her. Det synes ikke som
om teknikken er til hinder for noen.

Linn Anett ser fram til en travel sommer med
lange dpningstider. Og kanskje vil butikken bli
degnapen fra hosten av.

- Vi ma se det an hvordan ting utvikler seg.
Men du skal ikke se bort fra at Melandsje far
degndpen butikk etter hvert!

«Na har alle, fastboende som hyttefolk

og turister, anledning til a bruke
butikken. Vitror og haper det vil pavirke
omsetningen positivt.»




Naerbutikken

6 |

Aretsbutikk i Region Vest:

—Som den ikoniske melkesjokoladen:

Ingen over -

ingen ved siden!

BEST I VEST: John Karsten Hustveit og Marbutikken
Akrafjordtunet gikk helt til topps.

NULL SYKEFRAVZER: Butikksjef Elin Kristiansen har
det meste pd stell. Ikke minst gleder hun seg over at
sykefravaeret har vaert null de siste tre drene.

ﬁgRAFJnnnTUNET

REGION VEST

Fakta:

Omsetning 2021:

17,3 millioner kroner.

Svinn: Magre 0,9 prosent!
Satser pa: Sortimentet til
Marbutikken, masse lokalmat,
kafédrift og mye annet.

/®
/

«Vivil vokse.
Med seieren vet
viatvierpa
rett vei.»

=jag= B
by pn: 4 '3 e
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GODT UTVALG: Naerbutikken Akrafjordtunet tilbyr
etvelassortert utvalg av pilegg og kjott fralokale
leverandegrer.

Naerbutikken Akrafjordtunet kan vise til fantastisk vekst, og er det stgrste lokalmatutsalget pa Vestlandet.
Butikken har likevel sveert hgy lojalitet til grunnsortimentet!

Den alltid blide kjepmannen, John Karsten
Hustveit, legger ikke skjul pa at han ble
overrasket over 4 ga til topps i Region Vest.

- Det er utrolig kjekt i bli lagt merke til. A vinne
er en anerkjennelse av det vi gjor i det daglige, og
viser at vi klarer 4 veere en moderne narbutikk
samtidig som vi satser pi lokale matvarer, sier
han og viser til at butikken har en lojalitet til
grunnsortimentet pa over 90 prosent.
Utmerkelsen er ogsa til stor inspirasjon:

- Vi vil vokse. Med seieren vet vi at vi er pa rett
vei, mener John Karsten.

Bygget pa fylimasse

Vi spoler tilbake til 1996, da John Karsten
skrev diplomoppgave pa Handelsheyskolen
om hvordan stoppe fraflytting og utvikle
naringslivet i bygda. Samtidig overtok han den
davaerende lokalbutikken med vel 2,7 millioner
i omsetning.

Etter 4 ha samlet inn over tre millioner i
egenkapital fra om lag 180 aksjonzerer, startet
byggingen av det ndvarende naringssenteret
med Naerbutikken som en av flere viktige aktorer.
Akrafjordtunet ble bygget i 1999 pa fyllmasse fra
den 7,4 kilometer lange Akrafjordtunnelen, som
var en del av den nye E134 langs Akrafjorden som
dpnet for trafikk i ar 2000.

Butikken med tilherende kafé ble fra forste stund

en suksess. Andre etasje ble raskt bygget ut til
konferanserom og to utleieleiligheter. I dag er det
i tillegg to mikrohytter som har vakt oppsikt pa
grunn av sin arkitektur og majestetiske utsikt.

Kjenner stort ansvar

Bare rundt 50 fastboende sokner til butikken,
som ligger helt inntil E134. Narbutikken
Akrafjordtunet fir god drahjelp av
gjennomgangstrafikken,

Men med kafé, overnattingsmuligheter, lading
for el-biler og et usedvanlig stort utvalg av
lokalmat, er butikken blitt en destinasjon i seg
selv. Eller som Erling T. Gjelsvik skriver i Veier
til Vestlandsmaten:

«Dei som er opptatt av Vestlandets kulinariske
opplevingar, har ikkje noko anna val enn 4 leggje
turen innom Akrafjordtunet.»

John Karsten og teamet hans selger lokalmat for
rundt regnet ti millioner kroner i dret. Nettopp
det ga kjepmannen en skikkelig aha-opplevelse
under pandemien. For noen av de om lag 40
produsentene, er Neerbutikken Akrafjordtunet
deres eneste kunde. Butikkens ve og vel har
dermed store ringvirkninger.

- En ting er at dagligvarehandelen ble regnet som
en samfunnskritisk bransje. Men plutselig kjente
vi pa et stort ansvar for andres arbeidsplasser og

hvordan det skulle g med dem. Da gikk det opp
for oss hvilket samfunnsansvar vi virkelig har,
forteller han dpenhjertig.

Mange av produktene har vunnet priser innen
lokalmat. Flatbradet, som stekes i butikkens egen
steinovn, er ogsd svart populart.

Magert svinn

Ogsa ekonomisk har John Karsten og teamet
knekt mange koder.

I 2020 landet omsetningen pa 16,1 millioner
kroner. I fjor stoppet ikke kassene for butikken
hadde tatt inn 17,3 millioner nettokroner, som
var ny rekord.

Svinnet ligger stabilt pd magre 0,9 prosent, noe
som igjen serger for en pen bruttofortjeneste.
Den driftige kjopmannen roser teamet sitt. De
star skikkelig pa, er kreative og tenker mersalg
hele tiden.

- Jeg har en fantastisk dyktig gjeng her. Vi
har sd 4 si ikke turnover. Og de siste tre drene
har sykefravaeret vaert null. 0 %! Det er jo helt
eksepsjonelt, og ma veere verdensrekord. Helt
magisk!

- Og ndr passerer dere 20 millioner i omsetning?
- Da ma du gi meg et par ér til, ler John Karsten.
Vi gratulerer og ensker Neerbutikken
Akrafjordtunet fullt hus og stormende jubel i
tiden som kommer!
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Arets Butikk i Region Ost:

Ble dognapen —har
okt kundetallet med

30 prosent!

KUNDEVEKST: Daglig leder Lise Thingvald kan glede
seg over at stadig flere kunder legger handelen til
MNzerbutikken Svatsum.,

SVATSUM

Rz
i

ot g T b
NORDISK BESOK: Neerbutikken Svatsum har
hatt besgk fra en nordisk delegasjon som studerte
distriktsbutikkenes utviklingiMorge.

VELFORTJENT KAFFEPAUSE: Fravenstre Jennifer
Aurmao, Paul Kristian Eldevik, Anny Paulsrud, Sofie Agot
Aulstad og Lise Thingvald.

i

REGION OST

Fakta:
] Omsetning 2021: 1 millioner
netto (Svatsum Samvirkelag,
inkl. drivstoff og annet)
Salgsareal: Omlagizo
kvadratmeter.
Antall ansatte: 2,5arsverk.

ALLTID PA POST: Hjertet til vaktmester Paul Kristian
Eldevik banker for Naerbutikken Svatsum,.

Neerbutikken Svatsum har, med god stgtte fra Merkur, investert store midler for a bygge en levedyktig butikk
for framtiden. Vi snakker altsa om en meget verdig vinner i Region (st!

Etter mange ar som liten Joker-butikk, besluttet
styret for noen ar siden 4 melde overgang
til Neerbutikken. Samtidig ble det bestemt
at butikken skulle gjennomga en storre
oppgradering.

Resultatet ble full ombygging med ny innredning,
Et par dr senere sd et nytt lager med moderne
varemottak dagens lys.

Oppgraderingene ble gjennomfert med god stotte
fra Merkur, lin samt massiv dugnad fra folket i
bygda.

Nearbutikken Svatsum er nemlig organisert som
et samvirkelag, der bygdefolket har gitt sammen.

Kunne ikke si nei

Lise Thingvald hadde sittet i styret i flere
perioder, da hun i 2016 ble spurt om 4 vaere daglig
leder for butikken og Svatsum Samvirkelag SA.
Pa det tidspunktet jobbet hun i en Prix-butikk.
- Jeg kunne ikke si nei. Den lokale butikken
hadde alltid veert viktig for meg, og da jeg fikk
muligheten til 4 pivirke driften, takket jeg ja,
forteller hun.

Siden har omsetningen okt dr for dr. Overskuddet
er alltid pleyd tilbake i driften, og i 2020
ble Narbutikken Svatsum den andre, delvis
ubetjente butikken i regionen.

Stor suksess
Sammenliknet med 2019, okte antallet kunder i

2021 - det forste hele driftsaret som degnipen -
med 30 prosent!

Og det viser at bade fastboende, hyttefolk og
andre typer turister gladelig bruker den nye
servicen.

— Mange som bor her, jobber s langt unna at de
rakk hjem innen vare dpningstider. Det samme
gjaldt for hyttefolket. Dessuten har vi mange
gardbrukere her, som ofte arbeider langt utover
kvelden. Ni har alle muligheten til & handle det
de ensker, uten & matte bruke lang tid pa i kjere
til nsermeste konkurrent, forteller Lise.

Hun framholder at butikken na ogsa er blitt
bygdas «kiosks».

- Nér man skal kose seg hjemme med en film
en kveld, har man ofte glemt & handle inn noen
godsaker. Na, som butikken alltid er dpen, er det
mye enklere & supplere med litt kioskvarer, sier
hun og smiler.

Tid blir viktigere

Hun tror tidsaspektet bare blir viktigere og
viktigere for kundene.

- Hvis du kjerer 35 kilometer én vei herfra,
kommer du til en Kiwi. Der kan du selvsagt
handle alt billigere enn hos oss. Men da ma du
faktisk investere bade tid og penger til drivstoff.
Jeg tror at nettopp all tiden man sparer, gjor at
mange verdsetter og velger a bruke oss, fortsetter
hun.

@kt omsetning gir ogsa ekt lonnsomhet. P4
Svatsum er det imidlertid ikke snakk om noen
stor utbyttefest. Overskuddet investeres derimot
i & gjore butikken enda mer framtidsrettet.
Siste oppgradering var nye kjoledisker og ny
vareplassering.

— Nar butikken oppdateres, er terskelen lavere
for 4 besake oss, er Lise overbevist om.

Trenger fryselager

Sammen med styret har hun selvsagt nye planer.
- Vi trenger sart et fryselager, og vi ma
modernisere drivstoffanlegget. Det siste skal vi
gjore allerede i ar.

Hun kunne gjerne tenke seg storre kaffekrok og
en flott platting utenfor.

- Vi ma bruke uteomradet bedre. Det ville jo
veere fint om gjestene ville oppholde seg litt her,
sier Lise.

Vi gratulerer Neerbutikken Svatsum som arets
vinner i Region @st, og er ikke tvil om at Lise
og butikkstyret vil ta butikken til nye heyder i
drene som kommer!

«Na har alle muligheten til a handle det
de gnsker, uten amatte bruke lang tid pa
a kjore til ncermeste konkurrent.»
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Aretsbutikk i Region Nord:

—Geir Harald, Agrita
I bl.ltll\ 1\61‘1 Cr Vll"l\dl(f - EEF“SDM'E

Salgsareal: 120 kvadratmeter.

? Aktiviteter: Driver pubogkafé,

hmet ibygda L EEER

«lidligere matte jeg sette
acendagiukentila
transportere carer og retur.
Na cralt unnagjort pa ct
kearter»
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TIL TOPPS: Agrita og Geir
Harald OQlaussen driver
Maerbutikken Serarnay,




Varnummer + 2022

POPULZER: | juni blir Narbutikken Sararngy delvis
selvbetjent butikk.

KAFE: Naerbutikken Sgrarngy er samlingspunktet i bygda.

FLOTT BELIGGENHET: Havet er naermeste nabo til
drets vinner inord.

Neerbutikken | 9

STOR SUKSESS: Flytebryggene er blitt sd populere at
det nd planlegges en solid utvidelse.

ILGISKE
WOFLER
B L

SOSIALE MEDIER: Agrita og Geir Harald sprger for at
butikken legges merke til. Her fra Facebook i forbindelse
med morsdagen.

Pa Sgrarngy, tre mil sgrvest for Bodg og ytterst mot Nordsjgen, er drets butikk i region nord. Her
driver fierde generasjon kjgpmann Geir Harald Olaussen og kona Agrita. Paret er sd visst verdige vinnere!

Nzrbutikken Sorarney ligger pa en holme 50
meter fra selve aya og er forbundet med en
molo. [ januar 2019 gikk butikken fra Joker til
Narbutikken.

- Vi ble litt for smi for Joker, og hadde blant
annet utfordringer med toffe krav. Vi kom til et
punkt hvor vi métte ta grep. Naerbutikken passer
bedre for oss her ute, sier Geir Harald til Naert.
Og utviklingen viser at valget var rett. Butikken
viser til god vekst de siste drene, og har en
resultatforbedring pa over 40 prosent. Lojaliteten
har stabilisert seg rundt 90 prosent. Og: Gjennom
fjordret hadde de 5.000 flere kunder enn i 2020.
Med en snitthandel pa over 250 kroner gir det
solide bidrag til driften.

Matte kjgpe traktor

Og la det vaere sagt med en gang: Det er noe
helt annet & drive butikk her enn pé det sentrale
@stlandet. Her ute i havgapet star utfordringene
i ko, ikke minst nar det gjelder logistikk og
varelevering.

Tidligere fikk Naerbutikken Serarney levert
varer med lastebat to ganger i uken pi kaien rett
ved butikken, en gammelt privat kai, med de
utfordringer det innebeerer.

Anlepene ble flyttet til et nytt anlepspunkt,
fergekaien, om lag en kilometer unna butikken.
Dermed matte Geir Harald investere i traktor for
d kunne hente varene sine. Det var tungvint, og
arbeids- og tidkrevende.

I fjor hest kom endelig en lasning pé plass der
butikken far hovedleveranse med bil en gang i
uken. Det har gjort hverdagen betydelig enklere.
- Tidligere matte jeg sette av en dag i uken til 4

transportere varer og retur. Na er alt unnagjort
pd et kvarter, forteller den driftige kjopmannen.

Vanskelig med folk

En annen utfordring i mange oykommuner er
personal, eller mangel pa sidan. For i motsetning
til pd @stlandet, hvor det kan vaere hundrevis av
sokere til en eneste jobb i dagligvarehandelen, er
det umulig 4 oppdrive medarbeidere pa Sorarnoy.
Det gjor bemanningssituasjonen vanskelig. Geir
Harald mener han kun har hatt fri en lordag de
siste to drene!

I tillegg til butikken driver ekteparet kafeen og
puben Pellerie. I tilknytning til denne har de
investert i et flytebryggeanlegg som brukes mye
av batfolket. Det har blitt s populzrt at de er
allerede er i gang med solid utvidelse.

Av andre fasiliteter kan nevnes drivstoffanlegg,
Post i butikk, kontant-tjeneste, tipping samt
postombzering og landpostbud. Geir Harald har
ogsd ansvaret for hurtigbitanlepene til Serarney
hvor han hindterer gods.

Det er unedvendig & nevne at butikken er oyas
naturlige samlingssted!

Apner delvis selvbetjent butikk

Men siden ekteparet har si mange gjoremal, og
det er stor mangel pa personal, har Geir Harald
vart en padriver for 4 bygge om Neerbutikken
Serarney til delvis selvbetjent butikk. Han haper
a kunne ta i bruk den nye teknologien rundt 1.
juni.

~ I dag har vi dpent mellom 10 og 18, selv om jeg
foler at jeg tilbringer det meste av degnet her.
Den «nye» butikken vil i begynnelsen vaere dpen

mellom 06 og midnatt, med kjernetid fra 10 til
16. Dette vil gjore oss mye mer tilgjengelig for
pendlere, batfolk og andre turister.
Ogsa de 70-80 ansatte, som etter hvert skal jobbe
skift pa det nye lakseslakteriet Salten N950, vil
kunne handle bade for og etter jobb.

- Forventninger til den nye butikken?
— At vi ikke lenger trenger & springe oss i hjel, ler
Geir Harald og fortsetter:

~ Med butikk, kafe og pub, godsekspedering og
giestehavn har vi mer enn nok i drive med. Og
du skal ikke se bort fra at vi finner pi noen nye
prosjekter. Men vi hiper ogsi 4 fa litt mer tid til
familien og venner, sier den verdige vinneren i
region nord.

«Limetibygda»

I sinbegrunnelse skriver juryen blant
annet dette om Neerbutikken Sgrarngy:

«Geir Harald, Agrita og butikken er
virkelig limet i bygda. Deres fantastiske
engasjement og innsats for i skape ei
levende bygd, blir virkelig satt pris pa
av bygdefolket. Butikken markedsfores
hyppig lokalt pad Facebook, Instagram
og oyas hjemmeside. A vare synlig i
nzrmiljoet som butikken med det store
hjertet er noe de legger sin stolthet i, hver
dag.»

Vi gratulerer!
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2022

Nafar vi var egen
sommerkampanj e‘

‘ﬁl}aﬁ "

For aller forste gang skreddersys ‘

en helt egen sommerkampanje for Naerbutikken!

- Kundebrevene for juni og juli skal virkelig
ose av Sommervibber. Vi skal tilby kundene
knallgode produkter til gode priser, samtidig som
vi skal ivareta god lennsomhet i bunnen, lover
pris- og kampanjesjef Pia Kummeneje til Nzert.
Sammen med Martin Birkeland Karlsen har hun
snekret drets sommerkampanje for Naerbutikken.

Bergmmer kjgpmenn

Siden 2019 har Kjepmannshuset begeistret
kunder over hele landet med Sommervibber. Na
er det klart for en ny runde med knallgode tilbud
pa typiske sommervarer.

- Vareutvalget i sommerkampanjen baseres
pa bestselgere fra i fjor. Og etter fjorarets
kjempesuksess - med sommerstemning i
alle butikker og sterke resultater pa topp- og
bunnlinjen - har vi store forventninger til drets
Sommervibber.

Det er ikke sd ofte at en kampanje rundt
samme tema stdr seg sd godt ar etter 4r som
Sommervibber har gjort.

Pris- og kampanjesjefen berommer da ogsa
kjepmenn og medarbeidere i Naerbutikken fra
nord til ser for 4 ha tatt eierskap og virkelig levert
i verdensklasse. Det mangler sd visst verken
kreativitet eller glitrende kjepmannskap - over
hele fjola!

Lennsomt

— Fra dr til 4r har vi bevist at vi kan hoppe etter
Wirkola. Det skal vi virkelig forseke pd i ar
igjen, selv om vi nd stdr i helt annen situasjon

enn i fjor og 2020. Grensene er dpne, og kanskje
ikke fullt s3 mange tar sikte pa Norges-ferie. Vi
kan nok ikke forvente like stor omsetnings- og
bruttoskning som vi sd etter kampanjen i 2021,
men vi skal gjere det vi kan for i lage en lonnsom
sommerkampanje ogsa i 2022! Etter stigende
suksess hvert eneste ar, kan vi likevel ikke vaere
annet enn optimister.

Egen sommeris

Noe av hemmeligheten bak suksessen, er en
grundig og kritisk evaluering etter kampanjeslutt
hvert eneste ar. Hva fungerte bra og hva ber vi
luke ut, er blant spersmalene Kummeneje og ikke
minst produktutvikler Therese Senneland Jerlo
analyserer.

- Vi far innspill fra kjepmenn underveis, og
evaluerer sammen med Kjepmannsradet, drift
og kategoriansvarlige nar kampanjen er over.
Allerede da legger vi grunnlaget for neste ars
kampanje, framholder hun.

En av drets nyheter er Kjepmannshusets egen
«Sommeris», som kommer i atte-pakk.

- Den multipakken er det ingen andre som har,
og kan bli en skikkelig storselger!

Kummeneje poengterer at milsetningen med
kampanjen er nettopp 4 eke lonnsomheten for
kjopmennene og bidra til den omsetningsveksten
som alle sart trenger.

- Bunnlinjen har vokst dr for r, og det er mélet
for drets sommerkampanje ogsd. Na skal vi pynte
butikkene med ritt materiell og invitere kundene
til tidenes sommerfest!

«Kundebrevene
Jor juni og juli
skalvirkelig

ose av Sommer-
vibber.»

forhandsordre!

Det viktigste kigpmennene kan gjore for
a bidra til gode resultater pa kampanjene
er a forhandsbestille varer.

Vi gir inn i en sommerperiode der det vil
oppsta utfordringer med ravarer, kanskje
spesielt innenfor ferskt kjott, men ogsa pa
terrvarer.

- I lopet av drets forste maneder har det veert
utfordringer med blant annet oljer, melvarer,
hermetikk og andre torrvarer, som folge av
den urolige situasjonen i Europa, sier pris- og
kampanjesjef Pia Kummeneje.

Hun registrerer at mange i Neerbutikken er
veldig flinke med forhindsordre. Men: Det er
fortsatt rundt en tredjedel som ikke har sendt
inn en eneste forhdndsordre siden oppstarten
med ny kampanjestrategi i november i fjor.
— Uke for uke er det kun rundt 30 butikker
som sender inn forhindsordre. Det gjor meg
bekymret, nd som vi star foran arets storste
sesong for veldig mange butikker.

Med en andel varer bestilt via forhdndsordre
pa bare 20 prosent, kommer det til 4 bli
vanskelig & sikre fulle hyller gjennom
sommeren.

— Her har vi alle et felles ansvar for &
bidra til en effektiv verdikjede inn mot
ASKO og produsenter. Kjepmenn som
forhdndsbestiller, har langt lavere risiko
for tomme hyller i hvis det blir nedvendig
a fordele volumer ut fra grossistlagrene til
ASKO, poengterer Kummeneje.
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Sommersmaker i lange baner!

Nar er sommerfavorittene og gode tilbud pa vei inn til butikkene. Her ser du de viktigste.

Snacks
5740428 Potetgull ost &grillet |gk 200g Sommervibber &
5755301 Sommerhjerter sourcream & onion 70g Sommervibber ‘ LE

gULL

JERTER
“reem & Onign

5065868
Sommeris 8pk Sommervibber

'ﬁr‘T‘I‘T-TT.

SOMME

Spekemat
5452032 Strandaskinke renskdret120g Stranda
54509G  Strandaskinke 135gStranda
5452008 Strandamar snacks 120g Stranda
4086567 FenaldrioogStranda

R KA
STRANDASKINKI

UTEN FETTEANT
STRANDASKINKE

P
i Fe

GREEN DLIVES 46
£ GARLIC

Melonmesteren - slar vi rekordene?
4032 Vannmelon hel
4031 Vannmelon delt

Ost [ Meieri

5286695 ApetinaClassic 265g Sommervibber
2677441  Apetinasnack hvitigkfoliven10og
2677938 Apetinasnacksoltgrket tomatioog
5130167  Apetinamozzarellarevet 220g
5509211  Cheddar norsk burgerost Sommervibber
5950308 Jarlsbergskiver Sommervibber120g
5719802 Rgmmedipp 10% Parika &gk Tine
1834282  Vaniljesaus 3-pakk Piano

5901244 Skyrluftigtropisk13og

4218665 Baconosttube17sgKavli

4218715  Skinkeost tube 175g Kavli

4758041 Magerost jalapeno17sg Kavli
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Kjott/ Fisk

3185071  Rekerfrosne 8o/1001kg Fiskemannen
3169729  Bratwurst 80% 270g Sommervibber

3231768  Pglse soltgrket tomat 270g Sommervibber
3167525  Chorizo 8o% 270g Sommervibber

3158649  Kyllingpelse urter 270g Sommervibber
3206067 Grillpglse 600gSommervibber

3177078  Ostegrill 48og Sommervibber

3183787  Wienerpglse 520g Sommervibber

5775614  BigBeefBurger 2X180g Folkets Sommervibber
5773130  Baconburger 2X150g Sommervibber

5775671  BigJuicy Burger 2X18og Sommervibber
5511654  Grillburger Sommervibber 2x125g Lofoten
5494737 Kyllingfilet 6s0g Sommervibber

5675822  Kyllinglar grillet 1120g Sommervibber

5719125  Kyllingvingeklubber grillet 1kg Sommervibber 2 _ -y i R
5924386  Kyllingfilet skivet 425g Sommervibber w0 - OF e & =
5951124  Kyllingfilet tomat og urter 425g Sommervibber e N K ‘fL Li NG pg LSE

o Jip SUMMER-

'VIBBER

BIIRBEH

BARBECUE
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2022

Kjott/ Fisk
5268420
5727920
3155298
3226289
3095551
5937503
5780457
5776141
5484662
5782834
5788757
5763644
5780374
5780531
5617287

Tilbehgr
2241297
855577

5536339
5536347
5489489
5747316
4670147
2129096

Gérdsegg 15 stk. Sommervibber

Kylling salatkjatt grillet Sommervibber 350g
Sommerskinke lettrgkt ca. 1kg Sommervibber
Spareribs Babyback BBQ 8Boog Sommervibber

Marinert svin indrefilet Sommervibber
Svinindrefilet hel Sommervibber

Svinytrefilet chilimarinert soog Sommervibber
Sommerkoteletter bgkergkt 6-pack Sommervibber

Grillfilet urter 8oog Sommervibber

Svinytrefilet tynne skiver bgkergkt 350g Sommervibber
Svin nakkekoteletter benfri s4og Sommervibber
Nakkekoteletter ca. 9goog BBQ-krydret Sommervibber

Storfe ytrefilet g00g Sommervibber

Storfe entrecote BBQ-rub ca. 350g Sommervibber

Laks porsjoner u/skinn Rio 2x125g Lergy

4 YTREFILET
ROKEROKT

TYNHNSKAREY

Barbecue sauce 2zomlHeinz
Tomatketchup 342g Heinz

Setpoteter aluskal Sommervibber
Smapoteter m/hvitlgk aluskal Sommervibber
Smapoteter m/rosmarin aluskal Sommervibber

Potetsalat soog Sommervibber
Focaccia350g Sommervibber
Majones ekte 160g tube Mills
Majones ekte 330g Mills

EE AT e

Majones

EKTE

-

2
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SALATKJGTT
AV GRILLET KYLLING  Soieie

. GRILLFILET
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Brod [ bakevarer

3202G6  JacobsUtvalgte Tigerloff 6cog

5512018  Myk &Rund Havre 12 stk. 450g Sommervibber

5512075  Myk &Rund Fullkorni2stk. 450g Sommervibber

5970637 Lefsegodt 2stk. kanel Vestlandslefsa

4937173  Melkesjokolade-muffins 100g Aunt Mabels g
MTE & RUND

3for29: u%

4270070 Hvetebolle 140g Sommervibber

4270047 Rosinbolle 140g Sommervibber

4270468 Sjokoboller 105g Sommervibber i e

5152285  Wienerbrgd106g Bakehuset

5233796 Wienerpecan 95g Bakehuset

5152749 Croissant 7og Bakehuset

5465786 Croissant nougat 85g Bakehuset

5749585 Donut m/vaniljefyll 71g Bakehuset

5748876 Donut m/jordbzerfyll 71g Bakehuset

Nystekte rundstykker 2 for 10:

5463070
5247416

‘IS“ J”{ .*.¢‘|5} JH" ,@“IE} : 1!.:‘.,.,*"5"‘ !{ e ‘, .
“‘4;“_'_'."‘ & “"-‘puct“& m"‘hucf_‘*'*‘ *fcuih-' '
ol K
SIS P Ive PP

g oan

Valmuerundstykker 75g Bakehuset
Gullkornbriks 75g Bakehuset

5517248
5517230
3185477
3204955
5720040
4581898
5275516
5275508
5362173
5360870
5451729
4952792
5449822
5674643
5907084
274530
88711
2114692
4503132
4734844
5012273
5408943
5556139
5895677
2071868
2017416
5821061

GREJ.T Tas? E
'Lm- uRdLA

} P
ki & Tﬁ;a g

Drikkevarer

Original limonade Sommervibber
Bringebaer limonade Sommervibber
Ramlgsa citrus 0,331 boks
Ramlgsagranateple 0,331 boks
Munkholm radler bringebaer/sitron 0,331 boks x 6
Solrik appelsin lettere o,25|

Coca-Cola u/sukker 0,33 boks
Coca-Colao,331boks

Sprite Zero 0,33 boks

Urge 0,331 boks

Fanta ufsukker 0,331 boks

Fuzetea Peach Hibiscus 0,4I fl.

Fuzetea Lemon Lemongrass 0,4! fl.
Fuzetea Peach Elderflower o,4! fl.

Juice eple, lime, sitrongress 8soml God Morgon
Iskaffe Cappuccino Tine

Iskaffe Mocha Tine

Iskaffe Brasil Tine

Iskaffe Latte uten Tine

Iskaffe Cappuccino uten Tine

Iskaffe Moccauten Tine

Iskaffe Salty Caramel uten Tine

Iskaffe Espresso Macchiato Tine

Iskaffe Gusto Vanigliauten Tine
Sjokolademelk 0,51 Q-meieriene
Sjokolademelk 1,0l Q-meieriene
Sjokolademelk u/sukker 0,51 Q-meieriene
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Lurgy er pa topp

Veksttoppen!

IFARTA: Kjgpmann Marlen
HagenHevikmed hundenLoke |
péfartaibaten, e |

100 METER FRA HAVET:
Naerbutikken Luray ligger idyllisk til.

POST MED MER: Her er Post i Butikk
og pakkeutlevering.

REGION NORD
Fakta:
Omsetning 2021: 4,6 millioner netto.
Salgsareal: Ca. 250 kvadrat meter.
Antall ansatte: 2

RENT OG RYDDIG: Naerbutikken
Lurgy har fitt seg et oppsving etter at
Maren overtok driften.

FIN TIL PASKE: Herer
paskesortimentet pd plass!

Marlen Hagen Hgvik overtok driften av Neerbutikken Lurgy i junii fjor. Ved arsskiftet tronet butikken

pa Veksttoppen for 2021!

Fra 2020 til 2021 steg nemlig omsetningen 19,99
prosent til 4,6 millioner kroner. Det var mest av
alle kjedens butikker i kongeriket i fjor.

- Veksten var litt forventet, men det er likevel
skikkelig moro 4 vaere averst pi Veksttoppen, sier
den entusiastiske kjepmann til Neert.

Overtok i fjor

Marlen hadde arbeidet i butikken i fem r, da
den tidligere kjoppmannen skulle pensjonere seg.
Hun fikk spersmél om hun ville overta. Etter
neye overveielser og samtaler med sine nzermeste,
kom hun fram til at hun ville gjore det. Dermed
var det duket for eierskifte pi Lurey. Butikken
har for evrig lange tradisjoner, ettersom den ble
etablert tilbake i 1870!

- Jeg tok sjansen, ettersom jeg hadde sett hva
som kunne gjores annerledes, forteller Marlen.

- Uli' det var?

- Vi har blant annet utvidet sortimentet innen
frukt og grent, tar inn mer fra grunnsortimentet
og felger tilbudene i Nerbutikken. Jeg er
forresten kjempeforneyd med den nye kampanje-
og tilbudsstrategien. Den gir meg mer ro, bedre
oversikt og sd er det lettere 4 ta inn sterre volum

ettersom tilbudene gjelder en maned.

Hun kan ogsa konstatere at selv om ikke
kundetallet har ekt, har hun fitt en litt annen
kundegruppe.

~ Ni er det mer yngre mennesker som handler
her enn fer.

Haper pa fin sommer

Pa Lurey bor det knapt 400 mennesker, og
det er ikke langt til n@ermeste konkurrent. Pi
naboaya Onoya, et steinkast unna, ligger det
en Matkroken-butikk. Med bét er det bare
to minutter mellom de to butikkene, med
bil fem-seks kilometer. Dermed er ingen av
butikkene kvalifisert til 4 motta stotte fra
Merkur-programmet.

Bare 100 meter fra Neerbutikken Lurey ligger det
en populr gjestehavn, som benyttes flittig i den
lyse arstiden.

Marlen tror derfor omsetningen i ir kan passere
fem millioner kroner, dersom sommeren blir fin.
- Gjestehavnen benyttes av bade dagsturister
og de som er pa lengre ferieturer. Spesielt de
sistnevnte handler gjerne her, ettersom butikken
ligger nzer bryggen.

Om sommeren gir det mye grillmat og
kioskvarer. Ikke sjelden omsetter butikken like
mye pd en dag i juli som pa en hel uke i januar!
~ Mye avhenger derfor av hvordan veret og
sommermanedene blir.

Vil dpne kafé

Narbutikken Lurey har Post i Butikk,
pakkeutlevering, fiskeutstyr, blomster og tirdlest
nettverk som kundene kan benytte seg av.

Na er kjepmannen i full gang med 4
planlegge kjokken, og hiper 4 ha det klart til
sommersesongen.

Marlen er nemlig utdannet kokk, og ser for seg en
kafé til glede for bade fastboende og turister. Her
vil hun ogsa tilby catering til private og bedrifter
i neerheten.

~ Da fir vi enda et bein 4 std pa. Vi hdper pa
flere kunder, og ogsd at vi kan kapre noen fra
konkurrenten, smiler hun.

«Jeg tok sjansen, ettersom jeg hadde sett
hva som kunne gjores annerledes.»
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Naerbutikken Hegna Landhandel:
En vekstvinner i S%rklasse'

VOKSER OG VOKSER:
Meerbutikken HF-E,naL'indI'andEIn
Gro Cathrine Aasgrav kan v
fan isk utvikling siden

ple apnet sommeren 2018.

el || en
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Det var stor premiere i 2018: Da apnet Hegna Landhandel som landets fgrste selvbetjente og degnapne dagligvarebutikk — proppfull
av teknologi som gjorde at kundene kunne handle mutters alene dggnet rundt. Suksessen lot ikke vente pa seg!

- Vi har bygd opp butikken fra ingenting til
her vi star i dag, forteller en engasjert og stolt
kjopmann Gro Cathrine Aasgrav nar vi besoker
butikken.

Norges forste heyteknologiske dagligvarebutikk
ligger pd Manheimstrondi, rett ved riksvei 36
nesten midt mellom Be i Telemark og Seljord.

I november 2020 ble den sagar hedret for sin
pionérinnsats for a digitalisere narbutikker i
Norge. Nerbutikken Hegna Landhandel er ni
en Historisk Stad!

Stort eventyr

For det er et stort eventyr, det som har skjedd pa
Manheimstrondi.

Hans Olav Bakés, mannen til kjopmann Gro,
fikk i 2014 en idé om a skape en moderne,
selvbetjent og degnidpen landhandel. Hele
familien ble etter hvert involvert i 4 kombinere
eksisterende teknologiske lesninger og sette dem
sammen pd en ny mate.

Prototyper ble utviklet, og fire ar senere kunne
Gro og Hans Olav enske velkommen til Norges
forste hoyteknologiske dagligvarebutikk.

Fingeravtrykk eller ID-kort

Her kan kundene handle degnet rundt, uten at
ansatte er fysisk til stede i butikken. Ved hjelp
av betalingskort og pinkode kommer kundene
inn i butikken. De betaler i en selvbetjent kasse.
Og skal kundene kjepe varer med aldersgrense
- som tobakk og alkohol - identifiserer de
seg ved hjelp av fingeravtrykk-losningen i
NorgesGruppen.

Har ikke kundene registrert seg i denne, holder

de ID-kort foran et kamera, slik at det kan avleses
pa avstand av butikkens medarbeidere.

Omsetningen gker voldsomt

I det halve forste driftsiaret i 2018, ble
omsetningen rundt to millioner kroner. Aret
etter steg den til om lag fire millioner. I 2020
tok det fullstendig av, og topplinjen ekte over
70 prosent til godt over syv millioner kroner.
Trenden fortsatte i fjor, da med en vekst pi nesten
15 prosent.

Og hittil i ar ligger butikken godt over 2021.

- Det er det ikke si mange som kan vise til.
Nei, vi har vert gjennom en eventyrlig reise
siden oppstart og er veldig godt forneyde med
utviklingen hittil, fortsetter Gro.

Alle aldersgrupper

Og de som matte tro at all teknikken virker
avskrekkende pa noen kundegrupper, ma tro
om igjen. Det beste eksempelet pa det er Hilmar,
som har passert 90. Han handler gjerne tidlig om
morgenen, og handterer alt selv.

Da Reiseradioen skulle lage reportasje om
butikken, var Hilmar en selvskreven gjest
i sendingen. Han har ogsa figurert i en
reklamefilm om butikken som Sparebanken 1
laget.

- Hilmar er det beste beviset pa at konseptet
passer alle aldersgrupper. 54 lenge kundene har
betalingskort og pinkode, er det hele enklere enn
man skulle tro.

Nok av varer
Butikken er under 100 kvadratmeter, og

kvalifiserer derfor til & veere «Brustad-bun».
Verken i Bo eller Seljord er det sendagsapne
butikker, og en god del tar derfor turen til Hegna
Landhandel.

Mange kunder blir overrasket over det gode
vareutvalget. Gro har til enhver tid mellom 2.000
og 2.500 varelinjer inne, litt avhengig av sesong.
Varetrykket er hoyt, og de aller fleste fir tak i
det aller meste de trenger i butikken. Her er flust
med ferskvarer, frukt og grent. Om du skal ha
frokost, lunsj eller middag, har du mer enn nok
a velge i.

En endereol er avsatt til leker, en annen til garn.
— Jeg liker godt disse varene, de gar jo ikke ut pa
dato, smiler Gro.

Mikrobglgeovn til kundene

Ved bred- og bakeavdelingen star en
mikrobelgeovn som kundene kan benytte. Ikke
fa handler inn middagsprodukter og varmer dem
i mikro'en. Dette skjer ogsd i stor grad nattestid.
- Bade yrkesgrupper som jobber skift, som politi
og hjemmetjeneste, er hyppige kunder her. Om
kvelden og natten har vi ogsa store innslag av
yngre mennesker som er pa farta. Da gir det
mye kioskvarer som snacks, brus, energidrikk
og sjokolade.

I november 2020 bestemte Gro seg ogsa for a
satse pa smdgodt, til tross for at alle ikke var like
optimistiske som henne. Men se der: Bare i fjor
solgte hun nesten et tonn med godis i lesvekt.

- Vi har mange muligheter. Det gjelder bare &
se dem og ta sats!
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«Jeg sier med handen pa hjertet at
Neerbutikken Hegna Landhandel ikke
s »d hadde hatt livets rett uten teknologi som
3 7 — muliggjor dognapent.»

MAT | MIKRO’N: Mange kunder varmer opp mat
butikkens mikrobglgeowvn.

SELVBETJENT: Butikken har to selvbetjente kasser. Det
holdt ikke med en!

GARN: Mange tar meg seg noen garnngster enten hjem
eller pé hytta.

R o e 5 al st
SMATT ER GODT: Nzerbutikken Hegna Landhandel
selger innpd et tonn med smagodtidret.

T A ¢ W e N

POPULZERT: En endereol er avsatt til leker, som selger
meget godt.

KORT & KODE: Du kommer inni butikken ved 3 benytte
bankkert og pin-kode.

Avhengig av teknologi

21 prosent av omsetningen til Naerbutikken Hegna
Landhandel skjer i tidsrommet mellom klokken
20.000g 08.00.

Dette er tider pd dognet hvor sveert mange naerbutikker ma holde
stengt av kostnadsmessige grunner. Nér vi legger til at det selges
mange varer med til dels svaert god brutto pa kvelden og natten, sier
det selv at denne omsetningen er gull verdt for butikken.

Ikke nok med det - det ville ikke vart grunnlag for butikkdrift
pa Hegna uten de tekniske losningene som muliggjor degnapent.

Ikke livets rett

- For noen dr siden var det to butikker rett over veien her. De
mitte gi opp. Dette var for vi tenkte pé 4 starte her. Jeg sier derfor
med hinden pa hjertet at Naerbutikken Hegna Landhandel ikke
hadde hatt livets rett uten teknologi som muliggjer degnipent. De
okonomiske forutsetningene hadde ikke veert til stede, sier Gro.

- Noen mener «ubetjente» butikker stjeler arbeidsplasser?

- Vi fikk ogsd noen kommentarer om det i begynnelsen. Men
nd er det ingen som hever rosten lenger. Faktum er at vi ikke
kunnet drevet uten teknologi. Dermed er virkeligheten motsatt:
Teknologien har skapt arbeidsplasser som ellers ikke ville vaert der.

«Vihar veert gjennom en eventyrlig reise siden oppstart og
er veldig godt forngyde med utviklingen hittil.»

Har blitt en attraksjon

Naerbutikken Hegna Landhandel hadde 44.500
kunder i fjor. Men bakgrunnsdata viser at over 110.000
mennesker var innom butikken!

Tilstrommingen av nye kunder er ogsa upaklagelig, selv om Gro
gjerne skulle sett at flere pd gjennomreise stoppet for 4 handle.
Hun jobber derfor med a fa pa plass enda bedre skilting av
butikken.

Apner selvbetjent kafé

For Neerbutikken Hegna Landhandel har blitt en attraksjon. Ikke
bare for bransjefolk, som vil studere losninger og muligheter, men
0gsa privatpersoner.

- Nylig var en kar fra Larvik innom. Han har hytte pi Rauland
og hadde kjort forbi i fire ir uten 4 stoppe. Endelig bestemte han
seg for 4 ta butikken i nzermere oyesyn. Han ble s begeistret at
han sa han skulle stoppe for 4 handle hver gang han kjerer forbi,
forteller Gro entusiastisk.

N er hun godt i gang med & dpne kafé i den «Rode liven», hvor
butikken ligger. I annen etasje skal det bli en selvbetjent kafé med
et variert tilbud av drikkevarer og noe godt  bite i. Gro regner
med at alt star klart til sommertrafikken tar seg opp.

Prosjektet Hegna Landhandel er blitt sa vellykket, at stadig flere
narbutikker installerer de samme teknologiske losningene.

Det kan vere nokkelen til et langt og lykkelig liv som lonnsom
nzrbutikk over hele det langstrakte landet vért.
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Bare vokser og vokser:

Kjempesuksess for

BEDRE ENN HAPET: - legtror ingen hadde forventet en slik gkning som vi har hatt, sier kjgpmann Bodil Midtsveen.

[ juni 2020 kunne en stralende opplagt kjgpmann Bodil Midtsveen
onske kundene velkommen til den fgrste digitale og dognapne butikken i
Viken. Palitt mer enn halvannet ar har omsetningen steget godt over 35 prosent!

Med det er Neerbutikken Lyngdal trygt plassert
pid Veksttoppen.

- Jeg jobber mer enn noen gang, og har pa ingen
méte mer fri enn for. Men innsatsen synes pd
bunnlinjen. Jeg tror ingen hadde forventet en
slik okning som vi har hatt. Selv regnet jeg med
at kanskje to-tre kunder ville beseke butikken
kveldstid. Noen dager kommer imidlertid
halvparten av omsetningen utenfor de regulare
dpningstidene, forteller Bodil entusiastisk.

Flere kunder

Rundt 120 husstander og 200 hytter sokner til
Nerbutikken Lyngdal. P4 Lampeland, en mil
lenger ser, ligger Kiwi og Rema 1000 sa 4 si vegg
1vegg.

Mange av Lyngdals innbyggere passerer
Lampeland pi vei til og fra jobb. Det samme
gjelder for hyttefolket. En god del kunder har
hittil foretrukket 4 handle der pa grunn av lengre
dpningstider.

For omleggingen til digital butikk, hapet
Bodil derfor a kapre flere kunder blant yngre
mennesker, skiftarbeidere, pendlere og ikke
minst hyttefolket. I dag kan hun fastsla at hapet
gikk i oppfyllelse.

- Vi ser meget gode resultater av omleggingen.
Og ikke minst er vi forneyde med at vi holder
folge med tallene fra i fjor, sier hun og smiler.

Nesten sprengt kapasitet

Narbutikken Lyngdal selger mer av alle varer,
men Bodil registrerer en ekstra stor ekning i
salget av kioskvarer, bakevarer og pizza, for a
nevne noe, Dette er varer som bidrar godt til
bunnlinjen.

Om sommeren er drikkevarekapasiteten si godt
som sprengt.

- Vi er nesten ikke rigget for det store volumet vi
nd selger. Her er det varepiéfylling og framtrekk
hele tiden, forteller kjopmannen.

Kan redde mange

Nearbutikken Lyngdal har, i likhet med mange
andre distriktsbutikker, ikke ekonomi til 4 ha
flere medarbeidere i sving utover kvelden. Med
den digitale lesningen og bakvakter har det dpnet
seg helt nye muligheter.

- Jeg tror denne driftsmodellen kan redde mange
butikker rundt om i Distrikts-Norge, sier Bodil,
som bekrefter at svinnet ikke har gitt opp.

- Tidligere hadde vi ikke kameraer i det hele
tatt. Med s& mange kriker og kroker som det er
her, var det vanskelig 4 holde oversikten. Ni er
situasjonen langt bedre.

Aktiv pa Facebook
Bodil legger stadig ut poster pi Facebook om
gode tilbud, fristende bakevarer og ikke minst

TTOHREN
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SKANNER SELV: Kundene, her ved Geir lvar Gisefra,
skanner varene selv. Bodil benytter samtidig anledningen
til sl av en hyggelig prat.

GODT SYNLIG: ingen tvil om at Nzerbutikken Lyngdal
holder ipent hele degnet!

Lyngdal Land! gl U | BT
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Frem innlegqg

PASKEHANDEL: Dette bildet la Bodil ut p& Facebook,
med dentreffende teksten: «Velkommen innom
butikken som har apent nar du har tid »

stemningsskapende eksponeringer. Responsen
er god, mange kunder bade liker og deler
innleggene. Og etter selv 4 ha sjekket Facebook-
siden til Nerbutikk Lyngdal, fikk vi skikkelig
lyst pa noen av de lekre sjokoladebollene med
vaniljekrem og melisglasur!

Selv er hun ikke i tvil om at omleggingen til
digital butikk var riktig.

- Dette er et steg inn i framtiden, bide for
butikken og bygda vér. Utviklingen har gitt over
all forventning, sier en forneyd kjepmann.



GRATIS STROM: Solcellepanelet pd taket reduserer stremkostnadene med om lag 25.000 kroner for kjspmann Tor
Anon Kleivane.

FOLGER MED: Pi enapp kan Tor Anon Kleivane falge
med pd stramproduksjonen frasolcellene.

Kjgpmann Tor Anon Kleivane leier butikklokaler av Bygland kommune i Setesdal. Etter at kommunen investerte
i et solcelleanlegg, far han na en del av stremmen fra taket.

Solcelleanlegget, som ble satt i drift i oktober i
fjor, bestar av 24 paneler og dekker et areal pi
om lag 42 kvadratmeter. Forventet produksjon
i et gjennomsnittlig «soldr» er mellom 7.300 og
8.400 kilowatt timer. Det tilsvarer om lag seks
prosent av butikkens stremforbruk.

- Energisituasjonen er urovekkende for oss som
driver mindre butikker i distriktene. Jeg legger
ikke skjul pa at jeg er smatt bekymret. Vi har
alle lave lonninger, og stromregningene spiser
en stadig storre del av inntektene. Derfor er det
veldig positivt at kommunen investerte i solcel-
lepanelet, forteller Tor Anon til Joker.

Sparer 25.000 kroner

De siste ti drene har gjennomsnittsprisen for
strom, inkludert nettleie og avgifter, ligget pi
rundt en krone per kilowatt-time. N4 skal det
godt gjores & komme under tre kroner.

I fjor brukte Tor Anon om lag 130.000 kilowatt
timer. Med dagens priser ma han i 4r ut med
nesten 400.000 kroner til strom for 4 drifte
butikken. Det er mye penger for en butikk som
omsetter for rundt 12 millioner kroner.
Solcelleanlegget gjor at utgiftene til strom reduse-
res med om lag 25.000 kroner.

~ Alle monner drar, smiler kjppmannen.

Lite kontroversielt
Bygland kommune onsker i legge til rette for
eksisterende og nye neringsdrivende, og Joker

Bygland er blitt et pilotbygg i det grenne skiftet.
Samtidig er solceller lite kontroversielt i forhold
til eksempelvis vindmeller.

~ Kommunen disponerer mange takflater. Men
vi md leere oss & krype for vi kan gi. Jeg ser ikke
bort fra at kommunen vil investere i flere solcel-
leanlegg, sier Tor Anon, og legger til at han godt
kunne tenke seg flere paneler pa taket:

- Anlegget gir jo gratis «drivstoff» til butikken.
Fakturaene blir lavere s lenge sola skinner!

Fungerer prikkfritt

Kommunen betalte 160.000 ekskl. merverdiavgift
for solcelleanlegget. Med dagens strempriser, vil
det veere tilbakebetalt i lopet av syv ar.

Siden den tekniske levetiden pd panelene er 30 ir,
betyr det at de vil levere gratis strom i 23 ar. Det
eneste som ma byttes ut underveis er vekselret-
teren (inverter), som har en levetid pi mellom
tiog15 ar.

- Si langt har alt fungert prikkfritt. Vi har aldri
opplevd nedetid. Det er ogsa slik at du oppnar
best ekonomi hvis du bruker all strommen selv.
Da har man ogsd gevinsten av spart nettleie og
avgifter, poengterer Tor Anon.

Bygger omdgmme

Han peker ogsi pi at solcelleanlegget er med pa
a gi butikken et enda bedre omdemme. Mange
forbrukere er opptatt av det grenne skiftet, og
stadig flere blir bevisste pa 4 handle miljovennlig.

~ Jeg har bare fitt positive tilbakemeldinger.
Solcellepanelene er godt synlig og har blitt en
skikkelig snakkis. Jeg er ikke i tvil om at anlegget
er god reklame for oss, understreker Tor Anon.

Fakta:

- Solcelleanlegget pa taket til Joker
Bygland har en maksimal effekt

paz,o kW,

- Butikken trenger mellom dtte og
30 kW. Alle elektroner fraanlegget
gér direkte til forbruk i butikken og
ikke ut pd Agder Energis
distribusjonsnett.

- Produksjonentilsvarer energifor-
brukettil en elbil som kjgrer 40.000
kilometeridret.

- Bestedaghittil var 8. mars meden
produksjon pa 26 kilowatt timer. Det
er nok tild lade en Nissan Leaf.

«Energisituasjonen er urovekkende

for oss som driver mindre butikker i

distriktene. Jeg legger tkke skjul pa at
Jeg er smatt bekymret.»
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Lars haper a redusere stromforbruket med

60 prosent s
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GEDIGENT PANEL: Kjopmann Lars Braten og baerekraftsansvarligi Kjgpmannshuset, Frank Ellingjord-Dale, foran Joker Brandval. Legg merke til solcelleanlegget pa taket.

Lars Braten, kjppmann pa Joker Brandval, matte kjgpe 304.000 kilowattimer strgm i 2020. I ar kan han

slippe unna med en drgy tredel!

Vi treffer Lars og barekraftsansvarlig i
Kjepmannshuset, Frank Ellingjord-Dale, i kaféen
og puben «Hos Nabo'n», som kjepmannen driver
i direkte tilknytning til butikken.

God investering

Lars tegner opp og forklarer investeringene han
har foretatt, og effektene av disse. Det tar ikke
lang tid for vi kan fastsla at Joker Brandval har
blitt et «mensterbruk» av en moderne dagligva-
rebutikk i lepet meget kort tid.

Den driftige kjoppmannen demonstrerer til fulle
at det ikke er noen motsetning mellom a drive
beerekraftig, samtidig som han styrker butikkens
okonomi og sikrer solid drift i flere tidr framover.
— Med dagens strompriser, og utsiktene framover,
er det ingen tvil om at dette er en god investering,
sier Lars og smiler.

Byttet ut alt

Han overtok butikken i 2002. Mye av utstyret,
ikke minst kjele- og frysedisker, begynte 4 bli
gammelt, I fjor host bestemte Lars seg derfor
for & gi butikken en teknisk totalrenovering: I

januar i r var det ut med stremslukende plug-in-
losninger, og inn med et moderne CO2-anlegg
som ogsd driver varmegjenvinning. For i fa dette
til, satte han opp et eget teknisk rom utenfor
butikken.

Samtidig benyttet han anledningen til & utvide
kjole- og frysekapasiteten med fire meter hver.
Kjole- og fryserom ble ogsa sterre. I tillegg er na
alt av brus og ol pa kjel. Det er kanskje unedven-
dig & nevne at det er lokk pa alle disker.

Hele belysningen ble byttet ut til LED-lys. Som
om ikke det var nok: I fjor installerte han et
stort solcellepanel pa taket, som bestir av 114
solcellepaneler og dekker et areal pd om lag 200
kvadratmeter.

Differanse pa 700.000 kroner

Totalt har Lars investert rundt tre millioner
kroner i den tekniske opprustningen.

- Det er mye penger?

— Ja, men ndr vi ferst skulle gjore noe, var det
like greit 4 ta alt i et jafs. Dessuten: Jo heyere
stremprisen er, jo raskere betaler investeringen

sSeg.

I ar 2020, som var det siste hele driftsaret
med gammelt utstyr, matte han kjepe 304.000
kilowattimer for & drifte butikk, cateringkjekken
og pub. Den gang - som feles som en evighet
siden — kostet en kilowattime rundt regnet én
krone, medregnet avgifter. Det beted med andre
ord utgifter til strem pé dreyt 300.000 kroner.
Det samme forbruket ville i dag kostet rundt en
million kroner, Differansen pa 700.000 kroner
krever et enormt mersalg for & dekke inn!

Hoy utnyttelsesgrad

Det nye utstyret er langt mer energieffektivt, i
tillegg avgir LED-lysene betydelig mindre varme
enn vanlige lysstoffrer.

Analyser viser at butikken kun trenger mellom
155.000 og 160.000 kilowattimer strom for  drifte
anlegget.

I tillegg skal solcelleanlegget produsere om
lag 40.000 kilowattimer. Slik butikkbygget til
Lars ligger, har anlegget en utnyttelsesgrad pa
imponerende 98 prosent.

Dermed ma Lars sannsynligvis bare kjope
115.000-120.000 netto kilowattimer i ar. Det vil
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«Vigikk i bakgrunnsstoy hele dagen.
Na horer vi ingenting.»

SPARER STROM: Nye kjslemabler pi COz reduserer
strembehovet. - Med dagens strempriser, og utsiktene
framover, er detingen tvil om at dette er en god investe-
ring, sier Lars Briten,

«MONSTERBRUK»: Joker Brandval kan slippe unna
med entredel avstremmengden som butikken métte
kjopeizozc. Kjgpmann Lars Braten forklarer grepene
han har tatt til baerekraftsansvarligi Kjgpmannshuset,
Frank Ellingjord-Dale.

€0a2: Lars Briten har bygd et nytt maskinrom bak butikken som huser COz-anlegget.

si at strembehovet er redusert med nesten to
tredeler pi to ar.

Betaler seg raskt

Men vel s viktig som det er & holde kostnadene
til strom sé lave som mulig nd, er det 4 sikre solid
og lennsom drift i arene som kommer.
Avhengig av hvordan stremprisen utvikler seg
og hvor mye energi solcelleanlegget kommer til
a produsere, vil investeringen pa tre millioner
kroner etter alle solemerker betale seg i lopet av
syv-dtte dr.

Lars vil imidlertid ha glede av investeringen i
10-15 ar etter det. Solcelleprodusenten garanterer

dessuten at panelene skal ha en virkningsgrad p
85 prosent etter 25 ar.

Brafor arbeidsmiljpet

En annen faktor, som Lars og medarbeiderne er
overrasket over, er at det den nye maskinparken
nesten ikke hores.

~ Mange av de gamle plug-in-meblene ga fra seg
mye lyd. Vi gikk i bakgrunnsstey hele dagen. Na
herer vi ingenting. Lydniviet kan ikke sammen-
liknes, og er utvilsomt veldig bra for arbeidsmil-
joet. Selv om omleggingen til grenn teknologi
er kostbar, angrer jeg overhodet ikke, sier Lars.

«Nar viforst skullegjore noe, var det like greit d ta alt i et jafs.
Dessuten: Jo hgyere strgmprisen er, jo raskere betaler investeringen seg.»

Etterlyser stotteordning

Lars Braten etterlyser offentlige midler til butikker som vil investere i
gronn teknologi, og far stgtte av baerekraftansvarlig i Kjgpmannshuset,

Frank Ellingjord-Dale.

- Private husholdninger kan fi dekket
en andel av kostnadene til solcellepanel
gjennom Enova, og far i tillegg hjelp fra
staten med stromregningen. Vi som driver
mindre, kjppmannseide butikker, far
ingenting. Vi har ikke en gang en stotteord-
ning vi kan seke pa. Det er for svakt, sier
Lars.

Han mener Innovasjon Norge burde
administrert en slik ordning, hvor butikker
som vil ga over til gronn teknologi kunne
soke stotte.

Star ikke pa viljen
Ellingjord-Dale sier at Enova bare gir

tilskudd til 4 teste ut helt nye teknologier.
Verken CO2-anlegg eller solceller horer
hjemme i denne kategorien.

- For mange kjopmenn stér det ikke pé
viljen til a satse pa grenn teknologi, men pa
den ekonomiske evnen. Langt fra alle har
handlingsrom til 4 investere flere millioner
kroner i nytt utstyr. En stotteordning vil
derfor vaere helt pa sin plass og kan aksele-
rere utskiftningen av gammelt utstyr som
krever mye strom og som dessuten er svert

dyrt i drift, sier han.

Fakta:

- Alle Joker-butikker er ulike i
stgrrelse og utforming.

- Deterderforvanskeligdansldet
standard stremforbruk foren
Joker-butikk.

- Avalle Joker-butikker somer
med pd NorgesGruppens
stremavtale med Entelios, er
gjennomsnittsforbruket
ca.180.000 KWh/ar.

Visste du at?

NorgesGruppens rammeavtale pa strem
for tiden er spotpris + 2 gre. Det kommer
ikke noen tillegg utover dette, bortsett
franettleien. Det er med andre ord stor
sannsynlighet for at dette er den beste

stremavtalen en butikk kan ha.

- Vioppfordreralle butikker til 3 koble seg
padenne.Sper dindriftsleder om hvordan
du gdr frem for d tegne din butikk pddenne
avtalen, sier baerekraftansvarlig Frank
Ellingjord-Dale.

Skal bli klimangytrale
12030

NorgesGruppen har som mal 4 kutte
klimautslippene med 25 prosentinnen
2025, malt mot tallene fra 2010.

Ved arsskiftet hadde Joker redusert
klimautslippene med 12 prosent mot
tallene fra 2012. Vi har med andre ord et
godt stykke d gi.

Og om bare atte ir skal NorgesGruppen
vare et klimaneytralt selskap.

- Hvis du har planer om i bytte ut
gamle kjole- og frysemebler med
gronn teknologi, er mitt enkle rad: Jo
for, jo bedre, sier beerekraftansvarlig i
Kjepmannshuset, Frank Ellingjord-Dale.
Han tror vi ma leve med langt hoyere
strempriser enn vi tradisjonelt har
vart vant til i lang tid framover. «Hele»
Europa skal gjennom et gront skifte, og
det bygges ikke ut nok fornybar kraft
tidsnok. Selv om vi holder sanksjoner
mot Russland utenfor, vil derfor prisene
pé strem holde seg hoye i overskuelig
framtid, mener han.

- Jo heyere stremprisene er, jo mer lonner
det seg 4 investere i for eksempel moderne
CO2-anlegg, LED-lys og solcellepaneler.
Det er absolutt ingen motsetning mellom
a drive baerekraftig og i tjene penger.
Snarere tvert imot, sier Ellingjord-Dale.
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Sok om midler fra

Den Sosiale

e
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L alt 17 butikker i Neerbutikken og Joker fikk bevilget midler fra Den Sosiale Mgte-
plassen i fjor. Na oppfordrer driftsdirektgr Marianne Schulstad Johannessen

butikker til a soke om bidrag til aktiviteter.

— Neste soknadsfrist blir 1. juni for aktiviteter
og tiltak som tenkes gjennomfert i sommer og
utover hesten. Som vanlig skjer utbetalingen i
etterkant av at arrangementet er gjennomfert,
sier Marianne til Neert.

Beachparty i Barentshavet

Blant de som fikk stette i fjor var Naerbutik-
ken Gamvik, som organiserte ryddeaksjon
og beachparty. Det horer med til historien at
butikken ligger pa det nordligste stedet pa det
europeiske fastlandet rett ved Barentshavet. Da
er det jo bare naturlig 4 arrangere beachparty!
Strilende sommervar dannet likevel en perfekt

ramme rundt arrangementet,

Dette skrev butikken pa sin Facebook-side etter
sammenkomsten:

«For en dag, og for et oppmete! 76 personer kom,
og mange badet i sjeen. Stor takk til alle som
var med pd 4 gjore denne dagen perfekt. Takk
til Nordishavet Badeklubb for lanet av badstua.
Takk til NorgesGruppen som likte denne ideen,
og var med pa laget. Takk til Lily, Torfinn, Ingrid
og Syneve for jobben. Fantastisk!»

Vi lar bildene tale for seg, og oppfordrer butikker
som planlegger i gjore noe hyggelig og morsomt
til 4 soke om midler fra Den Sosiale Moteplassen!

teplassen!
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Disse kan fa stotte

Detkan gis stette til aktiviteter/tiltak i butikk,
elleriomraderitilknytning til naermiljget
butikkenerendelav.

s Tiltaket bpr helstvaere avvarig karakter,
men det er ogsd dpning for engangs-
hendelser, som for eksempel en konsert,
sommerfest etc.

e Tiltaket borvaeretilgengeligforalle
som borinaeromradet, eller som er en del
av butikkenes kundegrunnlag.

Det legges vekt pd kreativitet.
Detlegges vekt paegeninnsatsfra
butikkenes eierefansatte.

e Detleggesvekt paattiltaketfaktiviteten gir
positivoppmerksomhetinaromradet.

e Dersomdetgisstotte, sdskal butikken
kunne dokumentere at tiltak er gjennom-
fart.

s Arrangementene det sgkes om stettetil,
skal veere ikke-kommersielle (non-profit).

e Spknad omstptte mavaere underskrevet
kippmann/butikksjef.

Arrangementet kan gjerne veere et samarbeid
med andre organisasjonerfinteresser i naer-
miljpet.
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Debatten om norsk
dagligvarchandel &
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Politikere fraalle leirer roper opp om at Norge ma ta grep i dagligvaremarkedet. Kravene er like mangfoldige som de
er fantasifulle: Noen vil halike innkjgpspriser, andre vil splitte opp dagligvarekjeder og grossister. Ekstra kreative
sicler vil ha forbud mot emv, mens andre klager for «grtende» gang over darlig utvalg og haye priser.

Det beste man kan si om den politiske
diskusjonen, er at den viser hvor engasjerende
og viktig dagligvarebransjen er!

For debatten er i hoyeste grad unyansert og
ispedd store porsjoner populisme, fordommer
og usakligheter. Jeg skal forseke i belegge min
pastand her.

I det offentlige ordskiftet, vises det ofte til
«Dagligvare-baroner», «Mat-milliardaerer» og
mange andre fantasifulle benevnelser. Og ja,
det stemmer. Noen er blitt rike pa dagligvare
i Norge. Dette er imidlertid ikke et sarnorsk
fenomen: I land etter land er griinderfamilier i
bide dagligvarehandel og nringsmiddelindustri
blitt svaert velstdende mennesker gjennom
generasjoner.

Men dette er jo bare en del av bildet.
Kjepmannhuset bestar av nesten 1.000 butikker
med lokalt eierskap i Narbutikken, Joker og
SPAR.

Nerbutikken har i skrivende stund dreyt 140
butikker.

Selv om noen drives som andelslag, eies de langt
fleste av selvstendige kjepmenn og deres familier
over hele landet. De er bedriftseiere som i hvilken
som helst annen bransje. Det er kjepmennene og
familiene deres som tar den ekonomiske risikoen
nédr det ma lanes penger. Til ny innredning,
kjole- og frysemabler, elektroniske hylleforkanter
eller kaffekrok. Akkurat pa lik linje med andre
bedriftseiere. Her finnes det, i motsetning til i
Monopol, ingen rik onkel i Amerika!
Nerbutikken er en viktig arbeidsgiver mange

steder. De okonomiske ringvirkningene
som Narbutikken har, er store - bade
privatekonomisk for den enkelte og
samfunnsekonomisk for A/S Norge.

Vi skal heller ikke glemme at mange
Narbutikken-butikker er uhyre viktige kunder
av lokalmatprodusenter. Noen leveranderer har
kanskje bare en handfull butikker som kunder.
Uten nzerbutikken ville heller ikke de overlevd.
Ringvirkningene er store!

I tillegg har vi den sosiale faktoren, som
aldri md undervurderes: I mang en bygd er
Naerbutikken den eneste sosiale moteplassen
som folk har. Det er her innbyggerne treffes
for & lese verdensproblemer over en kopp kaffe
og litt 4 bite i. Eller for 4 sperre kjepmannen
og medarbeiderne om hjelp til stort og smatt,
noe som skjer bide titt og ofte. [ noen tilfeller
erstatter kjeppmannen og medarbeiderne
offentlige tilbud. Slik blir Neerbutikken ofte limet
i mangt et lokalsamfunn.

Nir herte du en politiker eller myndighetsperson
uttale seg om det?

Pa den annen side ville mange mindre
narbutikker ikke hatt livets rett om de ikke
var med i et fellesskap. Det handler om alt
fra innkjepspriser via markedsforing til
kompetansebygging.

Ingen ma innbille meg at en liten kjepmann
pa Rena som omsetter for ti millioner ville fatt
samme innkjepsbetingelser av leveranderene
som Norges storste supermarked med
salgsinntekter pa mange hundre millioner.

Fasit er at de storre ville blitt sterre, de mindre
ville gatt dukken. Matematikken er derfor enkel:
Det er nettopp de minste butikkene som har mest
d tjene pd 4 vaere del av noe storre!

For ikke & snakke om alle lover, regler og
retningslinjer knyttet til eksempelvis Trygg
Mat: Hvordan i all verden skal en enkeltstiende
kjepmann kunne sette seg inn i alt dette, og til
overmadl leere opp sine ansatte i en ellers sveert
travel hverdag? I moderne kjededrift er det jo
nettopp kjedens servicekontor som tar seg av
dette!

Tenk om politikerne kunne tatt med seg
noe av dette nar de diskuterer framtidens
dagligvarehandel og nzringsmiddelindustri.
Det ville sannsynligvis resultert i noen ferre
tabloide overskrifter.

Men trolig i langt bedre og malrettet politikk.




Tilbudene gjelder hele mai

Burgere

Sommervibber, Folkets/Lofoten,
2 X 125-180 g
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BURGER

Norsk cheddar Burgerbrad
Sesam, Reale, bakehuset,

burgerost S

Tine, 160 g Enh.pris 56,37 pr. kg

Enh.pris 186,88 pr. kg

Gjelder avbildede varianter




