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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
bokhandlarar 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 a ha tatt seg tid til 8 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 bokhandlarar som er med i Merkur-programmet og er ein dokumentasjon av empirien samla
inn gjennom undersgkinga. Merkur Bok er eit kompetanseprogram for bokhandlar i distrikta.
Programmet er eit tilbod om kompetansebygging og nettverksarbeid for & styrke grunnlaget for
Ipnnsam drift.: Notatet og undersgkinga er bygd opp over same lest som eit tilsvarande notat som
omhandlar utkantbutikkar som er med i Merkur-programmet (Halvorsen og Batevik, 2019, jf. ogsa
Halvorsen og Batevik, 2014 og Rasmussen 2017). Innhaldet i det fgreliggande notatet blir i stor grad
relatert til innhaldet i den undersgkinga som er gjort blant utkantbutikkane i 2019. Dei to
undersgkingane, den eine blant drivarar av Merkur-butikkane og den du les no som er gjennomfgrt
blant drivarar av Merkur-bokhandlarane, er i hovudtrekk gjennomfgrt etter same lest.

Om metoden og datamaterialet

Data er samla inn i Igpet av august 2019. Det blei sendt ut ei spgrjeskjema via internett. Skjiemaet
vart sendt til alle drivarar av bokhandlane i Merkur-programmet i heile landet. Aktuelle bokhandlarar
vart identifisert pa grunnlag av registeropplysningar som Merkur disponerer. Det er giennomfgrt ei
oppfelging av fleire bokhandlarar over telefon for sikre flest mogelege svar. Ettersom undersgkinga
vart giennomfgrt om sommaren, ein travel periode for mange drivarar, gjekk innsamlinga over fleire
veker.

Det kom inn svar fra i alt 30 bokhandlarar, av i alt 58 i Merkur-programmet. Gjennom undersgkinga
har vi saleis fatt tilbakemeldingar fra 52 % av alle drivarane av Merkur-bokhandlar i Noreg.

1 https://www.merkur-programmet.no/bokhandel
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Kjenneteikn ved drivarane
Figur 1:

Eit klart fleirtal av bokhandlarane er kvinner (73 prosent). Kvinneandelen er saleis enda stgrre blant
desse enn blant utkantbutikkane.

Figur 2:

To av tre bokhandlarar i Merkur bok har passert 55 ar (64 prosent). Ingen er under 40 ar. Desse tala
syner at det vil komme mange skifte blant drivarane av distriktsbokhandlarar innan fa ar.

Figur 3:

Den hgge gjennomsnittsalderen gjer at mange ogsa har lang fartstid i bransjen. Nesten halvparten
(46 prosent) av drivarane har hatt ansvar for butikken i meir enn 20 ar. Trass h@gg gjennomsnittsalder,
er likevel ikkje nyrekrutteringa fraverande. Sjglv om dei yngste drivarane, det vil seie dei som er i 40-
ara, berre utgjer 20 prosent av alle drivarane, er det 29 prosent som har vore drivar i ti ar eller
mindre. Det betyr at det ikkje er uvanleg at dei som kjem inn som drivarar er i godt vaksen alder.

Figur 4.

Samanlikna med drivarane av Merkur-butikkane var det ein stgrre del av bokhandlarane som var
utan erfaring fra bransjen da dei kom inn som drivarar (45 prosent av bokhandlarane mot 31 prosent
blant utkantbutikkdrivarane).

Figur 5:

Derimot er det ein stgrre del av drivarane av bokhandel som har formell utdanning retta mot
bransjen. Det er for eksempel nzerare ein tredjedel (31 prosent) som anten har fullfgrt
bokhandlarskule, fagskulen for bokbransjen eller vidaregaande utdanning i merkantile fag. Enkelte av
dei som har svart «anna» har i tillegg gjennomfgrt kortare utdanningar med relevans for bransjen,
mellom anna toarige hggskuleutdanningar. Medan drivarane av utkantbutikkane har meir
realkompetanse nar dei gar inn i rolla som drivarar, er det saleis eit stgrre innslag av formell
kompetanse blant bokhandlarane.



Figur 1. Kjgnn drivar bokhandel- prosent (N=30)
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Figur 3. Tal ar som drivar av bokhandel (N=28)
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Figur 5. Utdanningsbakgrunn drivar bokhandel
(N=24)
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Bokhandelen og lokalsamfunnet

Figur 6:

Samspelet mellom bokhandel og lokalsamfunn er mindre synleg enn samspelet mellom naerbutikken
og bygda. Samspelet mellom bokhandel og lokalsamfunn er likevel viktig.

Dette samspelet kjem til uttrykk pa fleire matar:

- Eit fleirtal av bokhandlarane ligg pa ein stad med vidaregaande skule

- Samspelet mellom bokhandelen og lokale lag og organisasjonar, samt samspelet med
skulane og biblioteka i neeromrade har relativt stor betydning for rundt halvparten av
bokhandlarane

- Mange bokhandlarar opplever seg ogsa som ein aktiv samarbeidspart med anna lokalt
naeringsliv

Figur 6. Pastandar: Samspel mellom
lokalsamfunnet og bokhandelen
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Tilleggstenester

Figur 7:

Alle bokhandlarane har tilleggstenester, men ikkje av same omfang som naerbutikkane i Merkur-
programmet. Det var likevel naerare to av tre bokhandlarar (62 prosent) som hadde 3 tilleggstenester
eller meir.

Figur 8:

Samansetninga av tilleggstenester skil seg ein god del fra tilsvarande i neerbutikkane. Naerbutikken
har ein heilt anna funksjon, og ligg i langt mindre lokalsamfunn enn bokbutikkane, og mykje av
forskjellane i tilleggstenester speglar dette. Kombinasjonen bgker og leikar er sveert vanleg. | tillegg
kjem eit breitt utval av tenester. Dette handlar i stor grad om sal av ulike artiklar, i tillegg til bgker.
Enkelte har tippetenester, men dette er langt mindre vanleg enn i naerbutikkane. Vi ser og tendensar
til at bokhandlarane etablerer ein sosial mgtepunktfunksjon. Fire (15 %) bokhandlarar har sal av kaffi
med meir, medan to (7 %) bokhandlarar har etablert kaffikrok med gratis kaffi.

Figur 7. Tal tilleggstenester
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Figur 8. Andel butikkar med ulike tilleggstenester
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Endringar og utfordringar

Figur 9:

Mekanismane som skaper endringar og utfordringar for bokhandlarane i distrikta, skil seg ein god del
fra tilsvarande blant naerbutikkane i Merkur-programmet.

- Konkurransen fra internetthandelen pregar dei fleste, og mange av bokhandlarane (88
prosent) opplever at dette har medverka til & svekke grunnlaget for drifta dei fem siste ara

- Det er rundt tre av fire bokhandlarar som opplever at innkjgpspraksis i kommunen og
oppslutninga fra kommunen elles, er svekka

- Halvparten opplever svekka lojalitet fra kundane i eigen region

- Befolkningsnedgang og svekka nzeringsutvikling er ogsa noko som endrar naermarknaden for
relativt mange av butikkane

Stabilitet pregar ogsa fleire omrade, ikkje minst vilkara fra eiga kjede og i bokavtalen. Der er derimot
fa bokhandlarar som peikar pa forhold som faktisk har styrka grunnlag for drifta dei siste ara vi har
lagt bak oss. Det skal likevel nemnast at 21 prosent peikar pa at hytte- og fritidsbefolkninga betyr
stadig meir for drifta av butikken, medan 14 prosent melder det same med tanke pa turisttrafikken.
Det er saleis nokre fa lyspunkt i det samla biletet.
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Figur 9. Endringar som har paverka drifta i
perioden 2014-2019
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Omsetning og resultat

Figur 10:

Det store fleirtalet (93 prosent) av distriktsbokhandlarane har ei omsetning pa 7 millionar eller
mindre. Omsetninga ligg saleis i giennomsnitt klart under tilsvarande tal for utkantbutikkane i
Merkur-programmet. Her ma det understrekast at omsetningstala ikkje kan samanliknast direkte, da
bokhandlarar truleg har markant hggare bruttoavanse enn utkantbutikkane.

Figur 11:

Sal av bgker utgjer 40 prosent eller mindre av inntekta for meir enn halvparten (56 prosent) av
bokhandlarane. Dei er saleis heilt avhengige av anna aktivitet enn den som er knytt til sal av bgker.

Figur 12:

Medan ein del av neerbutikkane i Merkur-programmet kan vise til ein vekst i omsetninga som er
hggare enn prisutviklinga, kan ingen av bokhandlarane vise til det same. For dei aller fleste (88
prosent) har veksten i omsetninga vore svakare enn prisutviklinga. Nokre bokhandlarar vi har vore i
kontakt med har peika pa at inntektene fall markant for to til tre ar sida.

Figur 10. Samla omsetning i bokhandelen (N=27)
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Kunnskapsbehov

Figur 13:

Kunnskapsbehovet er breitt blant dei som driv av bokhandelen. Langt pa veg speglar behova til
bokhandlarane, behova til drivarane av narbutikkane. Den stg@rste forskjellen mellom dei to
gruppene er at bokhandlarane i noko mindre grad har uttrykt behov for meir kunnskap i butikkleiing,
trendar, vareutval og kundepleie. Mange av bokhandlarane set derimot kunnskap om offentlege
innkj@p, marknadsfgring, dialog med politikarar og kommuneadministrasjon og dialog/kontakt med
lokalsamfunnet hggt pa lista.

Figur 14:

Drivarane er opne for at kunnskapspafyll kan skje pa mange matar. P4 same mate som for
naerbutikkane, er det tette og neere oppfglgingar som blir hggast verdsett. Seerleg mange ser nytten
av a besgke andre butikkar.

Figur 15-16:

Til liks med naerbutikkane, er sommaren lite gunstig for opplaeringstiltak, kurs og liknande. Skulestart
er ogsa ein travel periode for dei fleste. | motsetnad til naerbutikkane, er ogsa fgrjulstida ein travel
periode for mange av dei som sel bgker og liknande varer. Saleis er det tida mellom nyttar og Paske
og mellom Paske og St. Hans som gir mest opningar for kompetansepafyll. Nar det er sagt, er det
ogsa mange som gir uttrykk for at tidspunktet ikkje har sa stor betydning, saerleg nar det er snakk om
besgk fra Merkur-konsulenten.
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Figur 13. Vurdering av kor stor nytte nytte drivarane
av bokhandelen ville ha av meir kunnskap pa utvalde
omrade
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Interesse for deltaking i utviklingsprosjekt

Figur 17:

Interessa for a bli involvert i utviklingsprosjekt er stor og vel sa stor som blant naerbutikkane. Det
gjeld for fleire av dei omrada pa lista som bokhandlarane skulle ta stilling til. Stgrst er interessa for a
utvikle bokhandelen som megteplass i lokalsamfunnet og for utvikle samarbeidet med naeringslivet
elles i lokalsamfunnet. Minst er interessa for a utvikle sjglvbeteningslgysingar. Vi har ogsa spurt om
forslag til andre tema for utviklingsprosjekt. Her vart det mellom anna foreslatt utviklingsprosjekt om
utvikling av turistinformasjon og bruk av sosiale media.

Figur 17. Interesse for a delta i
utviklingsprosjekt pa ulike omrade
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Betydninga av Merkur-konsulentane?
Figur 18:

Godt over halvdelen (59 prosent) av bokhandlarane opplever at bistanden fra Merkur-konsulentane
har vore viktig for a realisere tiltak for a styrke Ignsemda til eigen butikk. Blant svar pa dette punktet,
skil dette seg klart ut. I tillegg har Merkur-konsulentane hatt ei viktig rolle i det a styrke samspelet
med lokalsamfunnet, samt @ mobilisere lokalsamfunnet til a bidra til auka handel i den lokale

bokhandelen.

Figur 18. Svar pa pastandene: Bistanden fra
Merkur-konsulenten har vore avgjerande for a:
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Realisere konkrete tiltak for a styrke

0, 0,
Ignnsemda til bokhandlen (N=17) L e

0% 20% 40 % 60 % 80% 100 %

M Heilt einig M Delvis einig 1 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 i dette tilfelle, jamfgrt med fleire av dei andre figurane i notatet.
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Nar butikken har fatt ekstra oppfelging

Det er 15 prosent av bokhandlarane som har hatt ekstra oppfglging dei fem ara fra 2014 og fram til
sommaren 2019. Dette utgjer berre tre butikkar, og er saleis eit lite materiale a hente erfaringar fra. |
eitt tilfelle har bistanden vore avgjerande for a fa nye drivar pa plass. | eitt anna tilfelle har bistanden
vore viktig for & sikre at butikken kunne overleve.

Tilbakemeldingar og forbetringsforslag

Drivarane vart oppfordra til 3 gje opne tilbakemeldingar pa kva som fungerte godt ved programmet
og a3 komme med forslag til forbetringar.

Ein tydeleg tendens i desse svara er at bokhandlarane til liks med drivarane av distriktsbutikkar
hadde stort utbytte av @ mgte kollegaer. Fleire var ogsa nggde med organiseringa og innhaldet pa
samlingane. Ein viktig forskjell mellom dei to gruppene er at bokhandlarane hadde eit langt meir
nyansert syn pa programmet. Tre av bokhandlarane peika pa at Merkur-konsulentane ikkje var godt
nok skolert i drift av bokhandel og to stilte spgrsmal om nytta ved a vere med i programmet. Dette
kan henge saman med at Merkur-satsinga pa bokhandlarar har vart kortare enn satsinga pa
utkantbutikkar. Ein bokhandlar peika pa at hans konsulent har auka sin forstaing for drift av
bokhandel. Svara kan ogsa henge saman med at ein stor del av distriktsbokhandlarane har lang
fartstid og at mange har relevant formell utdanning og kursing inn mot bokbransjen.
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