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Forord

Notatet er utarbeidd av Hggskulen i Volda pa oppdrag fra Kompetansesenter for distriktsutvikling —
Distriktssenteret, og gir ei oppsummering av funn fra ei spgrjeundersgking blant drivarar av butikkar
som er med i Merkur-programmet. | tillegg til forfattarane har Kristian Rindheim vore med pa
datainnsamlinga i prosjektet. Drivarane skal ha ein stor takk for & ha tatt seg tid til 4 svare pa
spgrjeskjemaet i ein elles svaert travel kvardag.

Ingvill Dahl og Aina Sofie Brox har vore vare kontaktpersonar ved Distriktssenteret. Vi vil takke dei
begge to, og dei andre som arbeidar med Merkur-programmet for eit godt og konstruktivt
samarbeid.

Lars Julius Halvorsen (prosjektleiar)
Finn Ove Batevik

Volda 1. oktober 2019



Om notatet

Notatet er utarbeidd av Hggskulen i Volda pa oppdrag fra Kompetansesenter for distriktsutvikling —
Distriktssenteret. Distriktssenteret overtok fgrste januar forvaltninga av Merkur-programmet
(Merkantilt kompetanseprogram for utkantbutikkane i regionane). Distriktssenteret er i gang med ein
prosess der dei vurderer korleis dei skal utvikle programmet vidare. Notatet inngar i
kunnskapsgrunnlaget for dette arbeidet. Det gir ei oppsummering av funn fra ei spgrjeundersgking
blant drivarar av butikkar som er med i Merkur-programmet, og gir ein dokumentasjon av empirien
samla inn gjennom undersgkinga. Felles for desse butikkane er at dei har ein narmarknad pa under
200 husstandar, ligg pa stadar utan fast vegsamband, eller som normalt har minimum 10 kilometer til
naeraste alternative daglegvarebutikk.! Merkur-programmet er elles tidlegare evaluert fleire gonger,
seinast for fem ar sidan (Halvorsen og Batevik, 2014), og utviklinga til desse butikkane er mellom
anna omtalt i Rasmussen (2017).

Om metoden og datamaterialet

Data er samla inn i Igpet av sommaren 2019. Det blei sendt ut eit spgrjeskjema via internett.
Skjemaet vart sendt til alle drivarar av Merkur-butikkar i heile landet. Aktuelle butikkar vart
identifisert pa grunnlag av registeropplysningar som Merkur disponerer. Det er gjennomfgrt ei
oppfelging av fleire butikkar over telefon, delvis for a fa avklare om butikken framleis var i drift,
delvis for @ na fram til butikkar som av andre grunnar ikkje hadde sendt inn svar. Ettersom
undersgkinga vart gjennomfgrt om sommaren, ein travel periode for mange butikkdrivarar, gjekk
innsamlinga fgre seg over ein relativt lang periode.

Det kom inn svar fra i alt 268 butikkar, men 13 av disse har hatt tekniske problem og fekk ikkje fylt ut
heile skjemaet. Det er sdleis i praksis snakk om 255 butikkar som har fylt ut heile eller store delar av
skjemaet. Tilbakemeldingar undervegs i datainnsamlinga tyder pa at den reelle populasjonen
utkantbutikkar som var i drift og aktive i Merkur-programmet sommaren 2019, var 551. Gjennom
undersgkinga har vi saleis fatt tilbakemeldingar fra 46 % av alle drivarane av Merkur-butikkar i Noreg.

1 https://www.merkur-programmet.no/kven-kan-delta
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Kjenneteikn ved butikkane i undersgkinga
Figur 1:

Det er i gjennomsnitt 133 hushald i naeromradet til dei Merkur-butikkane som har sendt inn svar pa
undersgkinga.

| giennomsnitt er avstanden til naeraste daglegvarebutikk 15,3 kilometer.

Figur 2:

Om lag kvar femte Merkur-butikk er ein sdkalla folkebutikk, altsa ein butikk som er eigd av «bygda». |
slike tilfelle involverer befolkninga i bygda seg skonomisk i butikken, anten i drifta, bygget eller begge
delar. Det siste er det mest vanlege.

Figur 1: Hushald i nseromradet og avstand til
naeraste butikk (N=265)
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Kjenneteikn ved drivarane
Figur 3:

Eit klart fleirtal av butikkdrivarane som har svart pa spgrjeskjemaet er kvinner (65 prosent), noko
som langt pa veg samsvarar med fordelinga blant Merkur-butikkane elles (Rasmussen, 2017).
Innslaget av kvinner er likevel litt stgrre blant dei som har svart i denne undersgkinga, enn i
undersgkinga til Rasmussen.

Figur 4:

Fleirtalet av butikkdrivarane har passert 50 ar (57 prosent).

Figur 5:

Det er likevel nyrekruttering til drivarstanden. | tillegg til at den yngste drivaren i materialet er tidleg i
20-ara, ser vi at kvar fjerde drivar (26 prosent) har hatt posisjonen i 5 ar eller mindre. Samstundes er
det mange drivarar med lang fartstid og erfaring. | alt 30 prosent av drivarane har hatt ansvar for
butikken i meir enn 20 ar.

Figur 6:

Meir enn to tredjedelar (68 prosent) hadde butikkerfaring da dei tok til i jobben som butikkdrivar.
Samstundes manglar nesten ein av tre som startar i bransjen erfaring fra bransjen i det heile. | dette
ligg det eit heilt klart behov for pafyll av kompetanse.

Figur 7:

Det er grunn til 3 tolke figur 7 som uttrykk for at mange butikkdrivarar har eit behov for fagleg pafyll.
Eit klart fleirtal manglar formell utdanning retta mot butikkfaget.

Figur 3: Kjgnn (N=268)
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Figur 4: Alder pa drivar - prosent (N=266)
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Figur 5: Tal ar som drivar (N=261)
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Figur 6: Erfaring med butikkdrift ved
overtaking (N=266)
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Figur 7: Utdanningsbakgrunn drivar (N=267)
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Tilleggstenester

Figur 8:

Tilleggstenestene er viktige for Merkur-butikkane. Dei kan gi direkte inntekter. Dei kan ogsa gi auka
omsetning av daglegvarer ved at fleire kiem innom butikken i ulike aerend, og av den grunn ogsa
handlar daglegvarer der. | tekstsvara uttrykte ein av drivarane det slik: “Ein bygdebutikk kan aldri
overleve berre ved a tilby matvarer”. Tal tilleggstenester ligg i 2019 langt over det som var registrert
ved evalueringa av Merkur i 2014 (Halvorsen og Batevik, 2014, s. 46). | 2014 var det ein av fire
butikkar som var registrerte med fem tilleggstenester eller meir. 1 2019 er det nesten to av tre som
har minst fem slike tenester. Det ma her nemnast at kaffekrok ikkje var med i registreringa i 2014.
Sjglv viss vi held kaffikrok utanfor, har om lag fire av ti utkantbutikkar fem tilleggstenester eller meir.
Nokre av forskjellane mellom 2019 og 2014-tala kan skuldast betre oppdaterte register over slike
tenester. Utvikling av tenestene har vore eit satsingsomrade fra Merkur, og det er rimeleg & anta at
tala reflekterer at det har skjedd ein markant auke i omfanget av tilleggstenester.

Figur 9:

| tillegg til kaffekrok, har ein stor del av butikkane tipping og apotekutsal. Vidare har nesten halvdelen
av butikkane drivstoffutsal, noko som ligg langt over det som var registrert i 2014 (Halvorsen og
Batevik, 2014, s. 45). Truleg er Merkur sin stgtteordning for etablering av drivstoffutsal ein viktig del
av forklaringa pa denne utviklinga. Elles syner tala at det er stor breidde i tilleggstenestene blant
butikkane.

Figur 8: Tal tilleggstenester
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Figur 9: Andel butikkar med ulike tilleggstenester
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Butikken og bygda
Figur 10:

Samspelet mellom butikken og bygda er avgjerande for utviklinga av sma butikkar i sma samfunn.
Dette viser den nyaste evalueringa av Merkur-programmet (Halvorsen og Batevik, 2014), men er ogsa
trekt fram som viktig i andre samanhengar (Sja til dgmes Batevik, Halvorsen & Aarflot, 2007;
Halvorsen og Batevik, 2016). Det at kvar femte Merkur-butikk er folkebutikk, er i hggste grad eit
uttrykk for dette.

Samspelet mellom butikken og bygda kjem til uttrykk pa fleire matar, slik figur 8 viser:

- Det kjem tydlegast til syne gjennom det tette samarbeidet mellom butikkane og lokale
organisasjonar. Halvparten av butikkdrivarane opplever at butikken i stor grad fungerer som
ein aktiv samarbeidspart til desse. Det er sveert fa drivarar som gir uttrykk for at dette
samspelet er lite eller fraverande.

- Den sentrale velferdsoppgava for mange butikkar, er a tilby ulike former for hjelp til dei som
treng litt ekstra oppfelging, seerleg eldre. Mange av drivarane gir uttrykk for at dette er ei
viktig side ved samspelet mellom butikken og lokalsamfunnet

- Samtidig opplever mange av drivarane at butikkane har ei viktig rolle opp mot bade lokalt
reiseliv og lokalt naeringsliv generelt, sjglv om det ogsa er ein del drivarar som gir uttrykk for
at deira butikk ikkje har ei like viktig rolle pa dette feltet

- Samspelet mellom kommunen og butikken er mindre utvikla. Dette har vore tematisert ogsa
i tidlegare undersgkingar (Batevik et al, 2007; Halvorsen og Batevik, 2014). Merkur har
arbeidd aktivt pa dette omradet, og nokre plassar har ein tydelegvis kome i eit godt stykke pa
veg, i og med at sdpass mange som 41 prosent av drivarane opplever at dei i stor (11
prosent) eller i nokon grad (30 prosent) har ein kommune som stgttar opp om butikken.

Figur 10: Pastandar: Samspel mellom lokalsamfunnet og
butikken
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Endringar og utfordringar
Figur 11:

Mange Merkur-butikkar har ein krevjande marknadssituasjon. Den lokale marknaden er liten for alle
butikkane. Det store bilete viser ogsa velkjende utfordringar for utviklinga til Merkur-butikkane.

Konkurransen i daglegvarehandelen er hard, og mange av butikkane (55 prosent) opplever at
dette har medverka til 8 svekke grunnlaget for drifta ogsa dei fem siste ara

Utviklinga av internett er ogsa ei utfordring, ei utfordring som saerleg rakar ei viktig
tilleggsteneste for mange butikkar; tippetenester

| tillegg er det mange smasamfunn som opplever nedgang og forgubbing i befolkninga. Dette
paverkar kundetilgangen

F@rre figur viste at samspelet med bygda er viktig for butikkane. Det er difor eit faresignal nar
30 prosent av drivarane opplever at lojaliteten hos bygdefolket blir svekka, medan berre 11
prosent opplever at det gar i positiv lei

Vidare er det fleire utfordringar som verkar negativt for nokre butikkar, inkludert
oppslutninga fra kommunen om butikken. Sjglv om dette som nemnt er eit satsingsomrade
fra Merkur, gir fleire kommunar uttrykk for at dei ser ei negativ utvikling pa dette omradet
(15 prosent), mot dei som opplever det motsette (5 prosent)

Det er szerleg pa to omrade butikkane har styrka grunnlaget for drifta:

Hytte- og fritidsbefolkninga betyr stadig meir for drifta av butikken. Det same gjeld
turisttrafikken. Ogsa dette er i samsvar med utviklingstrekk som er dokumentert tidlegare (jf.
Halvorsen og Batevik, 2014)

13



Figur 11: Endringar som har paverka drifta i
perioden fra 2014 og til 2019
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Daglegvareomsetning

Figur 12:

Det er stort spenn i daglegvareomsetninga mellom butikkane. Medan nzerare fjerdedelen (23
prosent) har ei omsetning pa over 10 millionar kroner, er det 16 prosent som har ein omsetninga pa
3 millionar eller mindre. Om vi deler gruppa i to, kan vi seie at halvdelen har ei omsetning pa inntil 7
millionar, medan den andre halvdelen tener meir enn dette.

Figur 13:

Som vi alt sag av figur 9, endrar rammevilkara seg for drifta, bade i negativ og positiv lei. | tillegg kan
ulike sider ved drifta ogsa endre seg, bade med auke og nedgang i omsetninga. Det positive er at
meir enn tre av fire (77 prosent) av butikkane anten har om lag den same eller hggare auke i
daglegvareomsetninga enn prisutviklinga.

Figur 14

Det er ein tydeleg samanheng mellom kor stor omsetninga til butikkane er og kor mange butikkar
som tener pengar. Ikkje overraskande er det dei med stgrst omsetning som ogsa har stgrst sjanse for
driftsoverskot. Samtidig er det rom for a sikre overskot for mange av dei minste butikkane (60
prosent), medan ogsa enkelte av dei st@grre ser ut til a slite meir gkonomisk (19 prosent). Dette syner
at mange andre forhold enn storleiken pa daglegvareomsetninga paverkar overlevingsevna, og det er
nettopp i dette «landskapet» Merkur definerer rolla si.

Figur 12: Daglegvareomsetning 2018 (N=255)
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Figur 13: Endring i omsetninga av daglegvarer
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Kunnskapsbehov

Figur 15:

Kunnskap er nettopp eit slik omrade der Merkur kan medverke til & styrke butikkane. Vi har tidlegare
sett tilbakemeldingar fra butikkdrivarane som tydar pa manglar i den formelle kompetansen retta
mot butikkdrift.

Det a drive naerbutikk krev ein breiddekompetanse, som inkluderer alt fra kompetanse med tanke pa
a medverke til 3 utvikle samspelet med bygda, til 3 utvikle tilleggstenester og til meir spesifikt
butikkfagleg kompetanse. Rett nok har mange av drivarane lang erfaring, og slik sett mykje
realkompetanse, men det er ogsa ein god del nye drivarar. Oppgava til Merkur er 8 medverke til 3
utvikle kompetansen til bade nye og rgynde kispmenn pa fleire og til dels svaert ulike felt.

Undersgkinga viser klart at det er eit stort behov for meir kompetanse pa eit breitt spekter av
omrader. For kvart kompetanseomrade som er lista opp i figur 13, gir pluss/minus halvdelen av
drivarane utrykk for eit stort behov for pafyll av kompetanse.

Pa oppfalgingsspgrsmal om det er andre tema drivarane treng meir kunnskap og om det er andre
matar dei kan tenke seg kunnskapspafyll pa, kom det derimot fram sveert fa konkrete forslag.

Figur 16:

Dei arlege besgka fra Merkur-konsulenten blir hggt verdsett. Meir enn ni av ti (91 prosent) vurderer
denne forma for kunnskapspafyll som sveert god eller god. Ogsa anna tett oppfglging i giennomfgring
av prosjekt fungerer godt som laeringsform. | tillegg er det mange som gir uttrykk for at fysiske
samlingar over ein dag, og besgk hos andre butikkar er viktige former for kunnskapspafyll. Det er
derimot mindre interesse for meir formelle og langvarige opplaeringsopplegg, sjélv om det enkelte
0gsa ser nytten av dette.

Figur 17-18:

Mange sma samfunn har med tida endra preg til 3 vere like mykje fritidssamfunn som
heiltidssamfunn. Turistar og hyttefolk utgjer ofte ein stor del kundane. Dette viser ogsa att i fleire av
svara fra butikkdrivarane. Dermed blir feriane, sarleg sommaren ein travel periode for mange av
butikkane. Det gjer at mange av drivarane gnskjer at kurs, oppleering og Merkur-samlingar blir lagt
seint pa hausten eller tidleg pa nyaret. Desse gnskja er sarleg knytt til den aktiviteten som betyr at
drivarane sjglve ma reise fra butikken. Dei er i stgrre grad opne for besgk av Merkur-konsulentane pa
andre tider, sjglv om fleire naturleg nok fgler at dei har stgrst rom for slike besgk i dei periodane som
ligg utanfor det som er den travlaste tida for mange butikkdrivarar. Sesongvariasjonane vil vere klart
stgrre for nokre butikkar enn andre, sa her, som sa ofte elles, vil lokalkunnskapen til Merkur-
konsulentane og godt skjgn vere gode ledestjerner.
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Figur 15: Vurdering av kor stor nytte nytte drivarane
kan ha av meir kunnskap pa utvalde omrade - prosent

Dialog og kontakt med folkevalde og...
Dialog og kontakt med lokalsamfunnet (N=238)
Offentlege innkjpp (N=236)
Tilleggstenester ? innhold og prissetting (N=237)
Butikkleiing (N=233)
Trender (N=235)
Vareutvalg (N=237)
Kundepleie (N=238)
Markedsfgring (N=239)

@konomistyring (N=238)
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Figur 16: Vurdering av kor godt ulike matar a legge til
rette for kunnsskapspafyll passar for drivar - prosent

Studiar i regi av hggskolar og universitet? (N=232)
Kurs i regi av kjeden butikken tilhgyrer? (N=232)

Besgk hos andre butikkar? (N=234)

Anna oppfglging knytt til prosjekt i butikken?...

Arlege besgk av Merkurkonsulenten? (N=234)

Kombinasjon av fysisk samling og nettbasert...

Nettbaserte undervisningsopplegg? (N=234)
Fysiske samlingar over fleire dagar? (N=234)

Fysiske samlingar over ein dag? (N=233)
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Figur 17: Tidspunkt som passar best for oppleering og besgk

Tidspunktet Januarog Perioden fra Perioden fra
har ikkje stor  fram til vinterferien  paska til
betydning vinterferien  til paska St.Hans

Mellom
St.Hans og
skolestart

|II |

Mellom Fra midten
skolestart og haustferlen av november
haustferien til midten av  til nyttar
november

M Kva tid passar det best a delta pa kurs og opplaering? (N=242)

M Kva tid passer det best a delta pa regionale Merkursamlingar? (N=240)

M Kva tid passar det best a fa arlege besgk av den Merkurkonsulenten? (N=239)

Figur 18: Tidspunkt som passar darlegast for opplaering og

besgk
61 59
38
14 15
10 10
5

| LK i | B | | SRR
Tidspunktet Januarog Perioden fra Periodenfra  Mellom Mellom Fra Fra midten
har ikkje stor ~ framtil  vinterferien  paska til St.Hans og skolestart og haustferien av november
betydning vinterferien  til paska St.Hans skolestart haustferien til midtenav  til nyttar

november

M Kva tid passer det darlegast a delta pa kurs og oppleering? N=241)

M Kva tid passer det darlegast a delta pa regionale Merkursamlingar? (N=241)

M Kva tid passer det darlegast a fa arlege besgk av Merkurkonsulenten? (N=238)
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Interesse for deltaking i utviklingsprosjekt
Figur 19:

| tillegg til at mange av drivarane er interessert i pafyll av ny kunnskap, er interessa for a bli involvert i
utviklingsprosjekt stor. Dette gjeld eit breitt spekter prosjekt. Igjen star arbeid knytt til a utvikle
samspelet mellom butikken og bygda hggt pa agendaen. Det gjeld ikkje minst behovet for a utvikle
butikken som ein mgteplass, men ogsa a utvikle samarbeidet med naeringslivet og med det lokale
reiselivet. Samarbeidet med kommunen, som det ser ut til at mange butikkar framleis slit med (jf.
tidlegare kommentarar), er ogsa hggt prioritert.

Av prosjekt knytt til utvikling av sjglve butikken er ogsa interessa rimeleg stor, stgrst med tanke pa
marknadsfgringssamarbeid, noko mindre pa sjglvbeteningslgysingar. Det kom sveert fa forslag til
andre typar utviklingsprosjekt.

Figur 19: Interesse for a delta i utviklingsprosjekt pa ulike
omrade

Sjglvbetjeningslgysingar (N=231) _ 45

Butikkdesign (N=235)

(N=238)

Marknadsfgringssamarbeid (N=233)

20 40 60 80 100

o

Prosent

M | storgrad ™I nokon grad | liten grad
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Betydninga av Merkur-konsulentane?
Figur 20:

Vi har alt sett at dei aller fleste butikkdrivarane ser oppfglginga fra Merkur-konsulentane som viktige
for utviking av eigen kunnskap. Figur 18 viser at dei ser bistanden som saerleg relevant for a realisere
konkrete tiltak og styrke Idnsemda til butikken. Dette er pa mange matar ein variabel som fangar opp
breidda i det arbeidet konsulentane driv, og som relaterer til sjglve malsetjinga bak arbeidet til
Merkur; a sikre overlevinga til butikkane.

Nar ein konkretiserer dette til bestemte innsatsomrade, er det seerleg det som handlar om samspelet
mellom butikken og bygda, at drivarane ser bistanden som fra Merkur-konsulenten som avgjerande.
Det er faerre som ser at konsulentane har hatt ei avgjerande rolle for 8 kome samspel med
kommunen eller faktisk a fa lokalbefolkninga til & bidra til butikken gkonomisk eller til dugnad.
Korleis ein skal tolke det siste, kan drgftast. Det ma mellom anna sjaast i samanheng med kor mange
tilfelle det faktisk har vore reelle prosessar for a etablere folkebutikkar (reise eigenkapital fra
lokalsamfunnet). Vi veit ogsa at prosessane med a fa kommunane pa laget ofte blir opplevd som
tunge i mange tilfelle (Halvorsen og Batevik, 2014). Slik sett kan man tolke det at meir enn halvdelen
av respondentane gir ei positiv tilbakemelding pa Merkur sitt bidrag til 8 fa kommunen til 3 stgtte
opp om butikken, som eit uttrykk for at konsulentane har gitt eit viktig bidrag inn mot eit omrade der
det gar seint a fa til Igysningar.

Figur 20. Svar pa pastandene: Bistanden fra Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for a:

Fa kommunen til & stgtte opp om butikken

32% 3%11%

(N=179)
Fa lokalsamfunn/grendelag til & gi skonomisk - 5 . .
stotte eller ga inn med eigenkapital i butikken... 49% 4% 17%
Mobilisere lokalsamfunnet til dugnadsinnsats for _ 259 e
butikken (N=150) 0 6 13%

Mobilisere lokalsamfunnet til gkt handel i 0 I
butikken (N=195) o gk
Utvikle samspelet mellom butikken og bygd

0, 0409,
(N=199) 28%  4%%

Realisere konkrete tiltak for a styrke Ignnsemda

0,
til butikken (N=206) 16% 2366

0% 10 %20 %30 %40 %50 % 60 % 70 % 80 % 90 %100 %

M Heilt einig W Delvis einig Verken einig eller ueinig Delvis ueinig Heilt ueinig

2 Alle som har sagt at den aktuelle forma for bistand ikkje er relevant for butikken, er haldne utanfor denne
delen av analysen. Derfor er N mindre her, jamfgrt med fleire av dei andre figurane.
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Nar butikken har fatt ekstra oppfelging

Figur 21-22:

Det er 30 prosent av butikkane som har hatt ekstra oppfglging dei fem ara som har gatt fra 2014 og
fram til sommaren 2019. Denne oppfalginga har fgrst og fremst vore viktig for overlevingsevna til
butikkane. Samtidig blir det gitt uttrykk for at den har gitt auke i handelen, ofte det som her blir sagt
a vere ein markant auke. Dette understrekar, pa same mate som figur 18, at innsatsen fra Merkur-
konsulentane er viktig for a sikre vidare drift i butikkane. | tillegg har den ekstra innsatsen ogsa i ein
del tilfelle greidd a sikre ei sterkare involvering fra kommunen og lokalbefolkninga. Der det har vore
relevant, har Merkur-konsulentane ofte ogsa spelt ei viktig rolle for a fa nye drivarar pa plass.

Figur 21: Har butikken hatt ekstra oppfelgjing
fra Merkur-konsulenten etter 1. januar 2014?

70 62
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Ja Nei Veit ikkje
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Figur 22: Svar pa pastandane: Den ekstra oppfglginga
fra Merkur-konsulenten har

Fatt kommunen til a stgtte butikken _ > 33
gkonomiske eller med betalte oppgaver (N=65)
Fatt lokalsamfunn/grendelag til & gi gkonomisk - 11 62
stgtte eller ga inn med eigenkapital (N=65)
Fatt lokalsamfunnet til 3 gjere omfattande _ 1 51
dugnadsinnsats for butikken (N=65)
Resultert i markant auka handel i butikken _ o s
(N=65)
Vore avgjerande for a sikre overleving for _ 8 5
butikken (N=65)
Har vore avgjerande for a finne fram til nye - 1 53
drivarar av butikken (N=64)
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Prosent

H Einig mKorkje einig eller ueinig Ueinig Ikkje relevant
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Tilbakemeldingar og forbetringsforslag

Drivarane vart oppfordra til 3 gje opne tilbakemeldingar pa kva som fungerte godt ved programmet
og a komme med forslag til forbetringar. Pa begge desse spgrsmala fekk vi meir enn 100 svar. Pa
spgrsmalet om kva som fungerte godt, vart det saerleg peika pa det a treffe kollegaer og a utveksle
erfaringar, samt det som handla om det faglege innhaldet knytt til butikkdrift. Om lag halvparten av
kommentarane bestod av generell ros til programmet og konsulentane.

Pa spgrsmalet om forslag til endringar svarar meir enn 50 drivarar at dei anten er nggde eller at dei
ikkje har forslag til endringar. Av forslaga til endringar, handlar den stgrste gruppa (25) om
organiseringa av samlingane, og nesten like mange (20) om forslag til endringar i innhaldet. Av desse
peikar sju drivarar pa eit behov for fornying. Nokre fa peikar ogsa pa at stgtteordningane bgr utvidast
slik til & femne deira butikk.

Vare funn tydar samla sett pa at drivarane er sveert nggde med programmet som det er.
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Vedlegg: Spgrreskjema

Hggskulen i Volda har fatt i oppdrag av Distriktssenteret & giennomfgre ei brukarundersgking
blant kigpmenn som deltar i Merkur-programmet. Malet med undersgkinga er a fa ei oversikt
over dykkar behov for kompetanse og rettleiing for a fa til Isnnsam butikkdrift og styrke butikken
sin rolle i bygda. Resultata fra undersgkinga vil bli brukt som kunnskapsgrunnlag for a betre
tilpasse Merkur sitt utviklingsprogram til desse behova.

Vi ber deg som butikkdrivar om a svare pa spgrsmala. Undersgkinga vil ta ca. 15 min.
Opplysningane vi samlar inn vil bli behandla konfidensielt og vil berre veere tilgjengelege for
prosjektgruppa ved Hggskulen i Volda.

Takk for at du tar deg tid til a delta i denne undersgkinga!

Vi begynner undersgkinga med nokre spgrsmal om deg og din bakgrunn.

Kva er namnet pa butikken?

Kva er ditt kjgnn?

1 W Mann
2 W Kvinne

Kva er din alder?

@ W 20-24ar
2 W 25-29&r
3 W 30-34ar
(4 [ 35-39&r
5 [ 40-44 ar
6 W 45-49ar
7 U 50-54 ar
® U 55-59ar
9 [ 60-64 ar
(10) [ 65 ar eller eldre
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Kva slags utdanning har du? Her vil vi vite den hggaste utdanninga du har. Viss du
har fleire utdanningar pa same niva, til demes vidaregadande utdanning
studieretningsfag og fagbrev som bakar, vil vi at kryssar av for den mest relevante
utdanninga(fagbrev som bakar i dette dgmet)

@
@
(©)
4)
@)
®)
(6)
®)
9

U Fullfert ungdomsskule

U Fullfert vidaregdande utdanning merkantile fag

U Fullfert vidaregdande utdanning studieretningsfag

U Fullfgrt fagbrev

U Fullfgrt bachelor i daglegvaregkonomi, anna gkonomi, administrasjon eller liknande
U Fulifgrt master i daglegvaregkonomi, anna gkonomi, administrasjon eller liknande
U Fullfert anna tredrig hggskule- eller universitetsutdanning

U Fullfert anna femaérig eller lenger hggskule- eller universitetsutdanning

O Anmna

Kva &r starta du som driver av butikken?

Hadde du erfaring fra butikkdrift da du tok over butikken?

@
@
©)
(©)

U Nei
U Ja, eg hadde erfaring som medarbeidar i daglegvarebutikk
U Ja, eg hadde erfaring som drivar av anna daglegvarebutikk

U Ja, eg hadde erfaring som drivar innafor anna detaljvarehandel
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Na kommer nokre spgrsmal om butikken og lokalsamfunnet den ligger i.

Vi vil gjerne vite litt meir om nokre kjenneteikn ved lokalsamfunnet der butikken ligg. |
kva grad stemmer fglgjande for butikken din? Butikken ligg pa ein stad som er prega
av:

| stor grad I nokon grad I liten grad Ikkje i det heile
Fritidsbustader/hytter
7 oA @0Q @4 @Q

Anna turisttrafikk

o4 @04 @4 @Q
Eit lokalt naeringsliv som stgttar
aktivt opp om butikken omd @4 O] @A
Ei befolkning som stgttar aktivt
opp om butikken omd d O] |
Ein kommune som stgttar aktivt

oA @0Q @4 @Q

opp om butikken?

| kva grad stemmer fglgjande for butikken din? Butikken utgjer:

| stor grad I nokon grad I liten grad Ikkje i det heile
Ein «sentral» som tilbyr ekstra
hjelp til eldre og andre i
(| 24 34 a
lokalsamfunnet som treng @ @ @ @
seerleg hjelp
Ein aktiv samarbeidspart til
. P _ @ 4 @4 @ Q
lokale lag og organisasjonar
Ein aktiv samarbeidspart med
o _ P omd @4 @ 4 @ QA
lokal reiselivsnaering
Ein aktiv samarbeidspart med
anna lokalt naeringsliv w43 24 34 @ QA
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Opplever du at fglgjande forhold har endra seg pa ein mate som har paverka
grunnlaget for drifta av butikken i tida etter 1.januar 20147

Ja, her har det skjedd Ja, her har det skjedd
endringar som har  Nei, grunnlaget for drifta endringar som har styrka
svekka grunnlaget for erom lag som far  grunnlaget for drifta av
drifta av butikken butikken
Folketalsutviklinga i bygda @4 4 @4
idsbefoknnge | by wa @0 @0
Turisttrafikken elles @A Q4 e d
Neeringsutviklinga i bygda @ Q4 e 4d
Vilkara fra kjeden md @4 O]
Vilkara fr& Posten @A 24 3 d
::]tzi;::t?a med handel pa = 0 0
Tippetenester via internett @A @4 @4
Arbeidspendling ut fr& bygda @A @4 @4
Etoa::grrrs;;gg fra stagrre butikkar w0 »0 »0
Lojaliteten hos bygdefolket @A @4 @4
Ejt?;r;eunnen si oppslutning om e 0 @0
Kommunen sin innkjgpspraksis @A Q4 @4

Kva var butikken sin daglegvareomsetning i 2018

@) 3 millioner kr eller mindre
@ W Mellom 3 og 7 millioner kr
@) W Mellom 7 og 10 millioner kr

@ W Meir enn 10 millioner kr
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Korleis har utviklinga i omsetning av daglegvarer endra seg desse fem ara?

@) [ Daglegvareomsetninga har auka meir enn prisutviklinga
@ [ Daglegvareomsetninga har om lag fglgt prisutviklinga (+/- 2 % for perioden)

@) [ Daglegvareomsetninga har auka mindre enn prisutviklinga

Kva kjenneteiknar den gkonomiske delen av butikkdrifta dei siste fem ara (2014 til og
med 2018)?

1) [ Butikken har hatt driftsoverskot kvart &r

2 [ Butikken har hatt driftsoverskot dei fleste ara

3 W Butikken har hatt driftsunderskot dei fleste &ra

(4 [ Butikken har hatt driftsunderskot kvart &r

5) [ Butikken har ikkje vore i drift alle dei siste fem &ra
6 WDAmna
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Na vil vi stille deg nokre spgrsmal om dine behov for kunnskap og faglig pafyll og korleis du
meiner vi bgr innrette tilboda vare.

Nedanfor har vi lista opp nokre tema. Vi ber deg om a vurdere kor stor nytte du ville ha
av & fa meir kunnskap om kvart av dei.

Stor nytte Liten nytte Ingen nytte Noko nytte
Ok istyri
onomistyring 0 0 w0 0
Markedsfarin
J @04 @4 @Q U4
Kundepleie
Hnaepe @0 @Q @Q 4
Vareutvalg @4 e 4 @4 )4
Trender
@4d @4 @4 4
Butikkledelse @4 34 @4 s 4d
Tilleggstjenester — innhold og
prissetting @4 34 @4 s 4d
Offentlige innkj
entlige innkjgp 0 0 w0 0
Dialog og kontakt med
lokalsamfunnet o4 e 4d @ Q )4
Dialog og kontakt med
folkevalgte o
g%e o9 @4 @4 @4 4

kommuneadministrasjon

Er det andre tema du treng meir kunnskap om?
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Her er vi interessert i & fa vite meir om kva tidspunkt som passer godt og mindre godt
for deg & deltai ulike aktiviteter i regi av Merkurprogrammet:

Fra

. . . Fra
Tidspunk Januar Perioden . Mellom Mellom haustferi .
R Perioden . midten
tet har og fram fra R St.Hans skolestar en til
o . . _fra paska . av
ikkje stor til vinterferi ) og t og midten
o . . i . novembe
betydnin vinterferi en til skolestar haustferi av )
R St.Hans r til
g en paska t en novembe R
nyttar
Kva tid passar det best a delta
pa kurs og opplaering? od o4Qd ¢Qd ¢d 40 A o4 @40

Kva tid passer det darlegast a
delta pa kurs og opplaering? od od ¢d ¢od A ed o4 @0

Kva tid passer det best a delta
paregionale Merkursamlingar? @ Ud @04 d @wd ed 6d oA U

Kva tid passer det darlegast a
delta pa regionale
Merkursamlingar?

od Q0 e ¢d QA d QA 43

Kva tid passar det best & fa
arlege besgk av den

Merkurkonsulenten? ol @l el «d 4 60 nl U

Kva tid passer det darlegast a fa
arlege besgk av

Merkurkonsulenten? ol @l el «d o4 60 nl U
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Kor godt passar det for deg & fa kunnskapspafyll pa fglgjande matar:

Fysiske samlingar over ein dag?

Fysiske samlingar over fleire
dagar?

Nettbaserte
undervisningsopplegg?

Kombinasjon av fysisk samling
og nettbasert opplaering?

Arlege besgk av
Merkurkonsulenten?

Anna oppfoalging knytt til
prosjekter i butikken?

Besgk hos andre butikkar?

Kurs i regi av kjeden butikken
tilhgyrar?

Studiar i regi av hggskolar og
universitet?

Sveert godt

w4

v

w4

w4

w4

w4

w4

w4

owd

Godt

4

24

4

24

24

24

24

24

@4d

Verken godt
eller darleg

ed

@4

ed

e®d

34

34

34

34

34

Er det andre mater du kan tenke deg a fa kunnskapspafyll?

32

Darleg

«»Q

@« Q

«»Q

»Q

«» Q4

»Q

«» Q4

«»Q

«»Q

Sveert darleg

s 4d

oI

s 4d

ed

s 4d

ed

s 4d

s d

s d



Merkurprogrammet har gjennomfart ei rekke prosjekt der deltakarane far stette til
utvikling av eigen butikk. | kva grad vil du veere interessert i a deltai eit slikt
utviklingsprosjekt pa nokon av de fglgjande omrada:

| stor grad I nokon grad | liten grad
Marknadsfagringssamarbeid
ng I @A Q4 @ d
Samarbeid med kommunen
| - od @4 33
Utvikling av butikken som
bygdas mgteplass @ Q4 e 4d
Samarbeid med neeringslivet
g omd 4 34
Reisemalsutviklin
¢ omd 4 O
Butikkdesign
’ w4 24 3 3d
Sjglvbetjeningslgysingar
Jaivbeeningsigysing md @4 34

Har du forslag til andre tema for slike utviklingsprosjekt?
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Na kommer nokre apne spgrsmal om dine vurderingar av Merkur sitt hovudprogram og dei
regionale Merkursamlingane.

Kva fungerte godt ved hovudprogrammet?

Korleis kan hovudprogrammet bli betre?

Kva fungerar godt ved regionale Merkursamlingar?

Korleis kan regionale Merkursamlingar bli betre?
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Det siste temaet for undersgkinga er dine erfaringar med besgk fra den regionale
merkurkonsulenten.

Nedanfor ber vi deg ta stilling til nokre pastandar om dei arlege besgka fra Merkur-
konsulenten:

Heilt .. . Korkje einig Delvis ) o Ikkje
o Delvis einig . . Heilt ueinig
einig eller ueinig ueinig relevant

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a realisere konkrete tiltak for &
styrke lgnnsemda til butikken

wold @0 @4 @« Q O ©

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a utvikle samspelet mellom butikken
og bygda

old @04 ed «» Q4 e d e 4

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a mobilisere lokalsamfunnet til gkt
handel i butikken

old @04 ed «» Q4 ed e 4

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a mobilisere lokalsamfunnet til
dugnadsinnsats for butikken

old @04 ed «» Q4 e d e 4

Bistanden eg har fatt frd Merkur-

konsulenten har vore avgjerande for

& fa lokalsamfunn/grendelag tildagi @@ @O e 4d @ Q )4 6)
gkonomisk statte eller ga inn med

eigenkapital i butikken

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a fa kommunen til & stgtte opp om
butikken

old @04 ed «» Q4 e d GYN

Bistanden eg har fatt frd Merkur-
konsulenten har vore avgjerande for
a fa kjeder og samarbeidspartar til &
stgtte opp om butikken

old @04 ed «» 4 e d e d
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Har den regionale Merkur-konsulenten gitt ekstra oppfglging av butikken etter 1.januar
2014 i samband med ekstraordineere tilhgve som eigarskifte, gkonomiske kriser eller
liknande.

@ HJa
@ W Nei
@) [ Veit ikkje

Nedanfor ber vi deg ta stilling til nokre pastandar om den ekstra oppfelginga fra din
regional Merkurkonsulent:

Heilt ... Korkje einig Delvis . . Ikkje
.. Delvis einig o o Heilt ueinig
einig eller ueinig ueinig relevant

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-
konsulenten har vore avgjerande fora ) d 2 34 @4 e 4 6)
finne fram til nye drivarar av butikken

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-
konsulenten har vore avgjerande fora 1y d 2 U 34 @ Q )4 6)
sikre overlevnaden til butikken

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-
konsulenten har resulterti markant @ d (@4 34 @ Q )4 6)
auka handel i butikken

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-
konsulenten har fatt lokalsamfunnet til
a gjere omfattande dugnadsinnsats
for butikken

old @04 e®4d «»Q ed GYN

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-

konsulenten har fatt

lokalsamfunn/grendelag til & gi od @od e d @4 e 4 6)
gkonomisk statte eller ga inn med

eigenkapital i butikken

Den ekstra oppfelginga fra Merkur-
konsulenten har fatt kommunen til &
stgtte butikken gkonomiske eller med @
betalte oppgéaver

4 e®4d «»Q ed GYN

Takk for din hjelp med undersgkinga!
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