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Forord

Denne bacheloroppgaven er skrevet i forbindelse med avslutningen av bachelorstudiet i
gkonomi og administrasjon ved NTNU Handelshgyskolen i Trondheim. Bacheloroppgaven er
en obligatorisk del for studieretningen vi har valgt, gkonomisk styring, hvor oppgaven utgjer

7,5 studiepoeng.
Bacheloroppgaven var tar for seg en lgnnsomhetsanalyse av Rema 1000 Byasen og Rema
1000 Solsiden. Vi gjennomfarer ogsa en benchmarking innad i bedriften, hvor vi

sammenligner ngkkeltallene for de valgte butikkene.

Vi vil rette en takk til var veileder Terje Berg for god veiledning gjennom arbeidet med

bacheloroppgaven.
Innholdet i denne oppgaven star for forfatternes regning.

Trondheim, april 2022.



Sammendrag

Rema 1000 har siden starten i 1979 blitt en landsomspennende kjede, som ogsa har prevd a
utvide med butikker utenfor Norges grenser, med et mal om at folk skal fa kjept
dagligvareartikler pa enklest og billigst mulig mate. Etter over 40 ar som konsept, har man
beholdt mange av de egenskapene som var kjennetegnene fra starten. Men samtidig har det
veert en rivende utvikling i hvordan butikker drives, hva de skal inneholde og hvordan ting
skal ga fortest mulig, enklest mulig gjennom teknologi. Og denne utviklingen ser det ikke ut

som at har tenkt til & avta med det farste.

Gjennom perioden denne oppgaven tar for seg, som er 2015-2019, ser vi hvordan man har
prgvd ut nye strategier for a best treffe sluttbruker, samtidig som man prgver a gjare det
billigst mulig for sluttbruker og seg selv. Ved a ta en gjennomgang av ngkkeltall og
utregninger med bakgrunn i disse ngkkeltallene samtidig som vi ser pa en kvalitativ
gjennomgang av perioden, har vi pravd a svare pa problemstillingen som blir presentert
lenger ned i oppgaven. For & male dette har vi tatt utgangspunkt i Rema 1000 Byasen og
Rema 1000 Solsiden.

Ved 4 ta en gjennomgang av to butikker i Trondheimsomradet har vi ogsa fatt benyttet oss av
benchmarking mellom disse to virksomhetene. Da vil det ogsa i sterre grad veere mulig 4 se at
endringene vi har sett pa i perioden med «/E»-appen og «Bestevenn»-strategien ikke har

pavirket resultatene i den graden som vi kanskje hadde forventet.

Formalet med teksten er a se pa lennsomhetsutviklingen til de to butikkene. Solsiden har i
perioden vi har sett pa, hatt en bra gkonomisk utvikling, alle ngkkeltallene har mer eller
mindre, utviklet seg i riktig retning, sa selv i en periode med mye endring har virksomheten
klart & gi gkt avkastning til eierne. Byasen har variert gjennom perioden, med 2016 som et
veldig darlig ar, med darlige resultater. Videre i perioden har man klart & utvikle de
gkonomiske resultatene i en positiv retning igjen. | 2017, hvor Rema 1000 presenterte «/E»-
appen og «Bestevenn»-strategien kunne man forventet litt svakere resultater enn arene far og

etter, men det hadde ikke den pavirkningen pa tallen til butikkene som vi hadde trodd.



Abstract

Since the start of Rema 1000 in 1979 it has become a nationwide chain, which has tried to
expand with shops outside of Norway borders, with a purpose that people should get to buy
grocery items in the easiest and cheapest way. After over 40 years since the beginning, many
of the same properties that has been there from the start is still there. At the same time the
evolution of how to run a store, what is should contain and how to do things as easy as
possible through technology has been huge. And the evolution of the technology does not

seem to stop any time soon.

Through the period that this task is based on, which is 2015-2019, we have seen how Rema
1000 has tried new strategies to meet the requirement of the end user, at the same time as they
have tried to make it cheapest possible for the end user and Rema 1000. By going through the
key figures, calculation based on the key figures and qualitative research of the period. We
have tried to answer the issue, which is presented later in the task. To present this we have

chosen the two stores of Rema 1000 Byasen and Rema 1000 Solsiden.

By going through two stores in the Trondheim area we have been able to use benchmarking
between the two stores. Then it will be easier to see if the «/E»-app and the «Bestevenn»-

strategy has had any effect on the economical result as much as we had expected.

The purpose of the assignment is to look at profitability development of the two stores. In the
period that we have looked at Solsiden has had a very good economic development, most of
the kay figures has had a good development, even with a period of much change the store has
manage to give increased returns to its owners. Byasen has varied through the period, with
2016 as a low point, with bad profitability. As we go on through the period, Byasen manages
to turn the economical result in a positive direction again. In 2017 when Rema 1000 presented
the «/Ex»-app and the «Bestevennx»-strategy we could expect some weaker economical result
than earlier years and the years that follows, but it did not have the effect on the results that

we could have expected.
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1.0 Innledning

Den norske dagligvarebransjen berer preg av hgy konsentrasjon, hvor konkurransen om
kundene naturlig nok blir stor. Innenfor dagligvarebransjen er det lavprissegmentet som
skiller seg ut, og tar opp det starste delen av markedet (Jordheim og Hopland, 2022). Pa
bakgrunn av vart valg av studieretning, gkonomisk styring, har vi valgt a gjennomfare en
regnskapsanalyse med fokus pa lgnnsomhet. Dette gjar at vi far brukt det vi har lert oss fra
gkonomisk styring. Grunnen til at vi gnsker a bruke Rema 1000 i denne analysen handler
blant annet om at matvarer er et ngdvendig gode. Dagligvarer er noe som star sentralt i
hverdagen til folk, og derfor har de aller fleste meninger og tanker rundt denne bransjen. Ikke
minst er det sveert interessant a bruke Rema 1000 i en slik oppgave nar man ser pa hvilken

posisjon virksomheten har i det norske dagligvaremarkedet.

I slutten av 2016 og begynnelsen av 2017 var det stor oppmerksomhet knyttet til Rema 1000.
4. januar 2017 ble kundefordelsprogrammet «/>» lansert. Samtidig var det stor
oppmerksomhet rundt den sakalte «bestevenn»-strategien. Denne strategien handlet om at
flere avtaler med kjente merkevarer skulle avsluttes, og erstattes med egne merkevarer som
man ikke kunne fa kjgpt hos andre dagligvarer. Bakgrunnen for dette handlet om at Rema
1000 hadde store problemer i konkurranse om innkjgpspriser sammenlignet med de andre
aktgrene som NorgesGruppen og Coop. | januar 2017 tapte Rema naer 90 millioner kroner i
omsetning, samtidig som markedsandeler ble tapt, og forbrukerne truet med boikott (Valvik
og Lynum, 2017).

Rema 1000 er godt etablert blant lavpriskjedene, og konkurrerer hovedsakelig mot Coop
Extra og Kiwi som Norges stgrste lavpriskjede. Rema 1000 har lenge veert Norges starste
lavpriskjede, samtidig som lavprissegmentet er ledende i norsk dagligvare malt i
markedsandeler (Jordheim og Hopland, 2022). Dette forteller mye om det norske
dagligvaremarkedet, og Rema 1000 sin posisjon her. Dagligvarebransjen beerer preg av a vere
sveert konsentrert, med de tre store aktgrene Rema 1000, NorgesGruppen og Coop. Selv om
Rema 1000 fremdeles beholder sin posisjon, har de siste arene vist en nedadgaende trend,

hvor de stadig taper markedsandeler (Jordheim og Hopland, 2022).



1.1 Problemstilling

«Hvordan har lgnnsomheten utviklet seg for Rema 1000 Solsiden og Rema 1000 Byasen i
perioden 2015-2019?»

Tidsperioden vi har valgt i denne oppgaven er 2015 — 2019. Grunnlaget for denne perioden
handler om innferingen av lojalitetsprogrammet «ZE» og “bestevenn”-strategien, og hvordan
disse to handlingene har pavirket lannsomheten til Rema 1000. Det ville vart naturlig a ga
enda lengre frem i tid. Likevel velger vi  stoppe i 2019, da 2020 ble sterkt preget av

nedstenginger pa grunn av covid-19 situasjonen.

1.2 Kort om Rema 1000 og valgte butikker

Den farste Rema-butikken ble apnet pa Bromstad i Trondheim 15. februar 1979 av Odd
Reitan. Med en tysk lavpriskjedebutikk som inspirasjon ble grunnlaget for butikkens filosofi
lagt: «effektiv drift, lave kostnader og store volum — som gir deg et godt valgt utvalg av varer
til alltid lave priser.», en filosofi som det fremdeles i dag jobbes etter. Siden den gang har
antallet butikker vokst, og i 2020 apnet butikk nummer 1000. Virksomheten eies 100 prosent
av Reitan Retail, som igjen eies av Reitan-familien, og omfatter butikker i bade Norge og
Danmark. Her i Norge har Rema 1000 et hovedkontor i Oslo, samt tolv regionskontorer og
seks distribunaler spredt rundt omkring i landet. (Rema 1000, 20223, b)

Remal000 opererer i lavprissegmentet og skal vaere kundenes foretrukne alternativ hvis man
gnsker billige til varer. Dette har veert tanken siden oppstarten i 1979, og ideen er den samme
i dag. Rema 1000 ble den farste dagligvarekjeden til a ta i bruk franchising som
organisasjonsform, og er i dag den eneste dagligvareaktaren i Norge som rendyrker denne
maten & drive butikk pa. | dette tilfellet betyr det at franchisegiver, her Rema1000 leier ut et
fullstendig konsept til en franchisetaker. Konseptet bestar av standard operasjoner som
hvordan etableringen skal forega, til driften og hvordan man skal markedsfare. Men
franchisetakeren har full styringsrett over hverdag og egen bedrift. Dette skal tilby det beste
av to verdener, et profesjonelt opplegg som hjelper franchisetaker a etablere virksomheten,
som ogsa gir gode rad underveis, mens franchisetaker kan selv bestemme hvordan man gnsker
at driften til det daglige skal fungere. Dermed er ideen at de far et eierskap til butikken,

prosessen og verdiskapningen. Dette skal fare til motiverte og gode medarbeidere.



Franchisetakere ma gjennom opplaring gjennom talentprogrammet til Rema 1000, fer de far
lov til & ta over sin egen butikk. (Rema 1000, 2022c)

Rema 1000 Byasen drives av kjgpmann Bgrge Stamnes, hvor det formelle driftsselskapet er
Barge Stamnes AS, og ble stiftet i 1991. Butikken hans har 24 ansatte. | 2019 ble butikken til
Stamnes karet til Norges beste Rema-butikk (NTB, 2020).

Rema 1000 Solsiden finner vi i sentrum av Trondheim. Denne butikken drives av kjgpmann
Willy Sivertsvik, gjennom sitt selskap Willy Sivertsvik AS. Selskapet hans ble stiftet i 2002,
og har 21 ansatte.

1.3 Oppgavens struktur
Oppgaven var er strukturert etter en inndeling av en teoridel, metodedel, hoveddel hvor vi
gjennomfarer lgnnsomhetsanalysen og en avslutning hvor vi trekker ut hva vi kommet fram

til i hoveddelen basert pa problemstillingen var.

Teoridelen tar for seg relevant teori for a svare pa problemstillingen var. Her gar vi gjennom
og forklarer de ngkkeltallene vi har valgt for & gjennomfare lgnnsomhetsanalysen. Vi gir ogsa

en redegjgrelse pa hva som ligger i benchmarking og strategisk analyse.

Neste steg i oppgaven er a vise hvordan vi har valgt a ga fram metodisk for a svare pa
problemstillingen. Metodekapitlet gir ogsa en innfgring pa hvordan vi har jobbet for & hente

inn data og informasjon til oppgaven, samt grunnlaget for valg av tidsperiode.

Analysekapitlet er hoveddelen i oppgaven. Her gar vi i gang med a svare pa
problemstillingen. Vi begynner med a ga gjennom de valgte ngkkeltallene for Rema 1000
Byasen og Rema 1000 Solsiden. Dette delkapitlet avsluttes med en vurdering av funnene i
ngkkeltallene. Delkapitlet som fglger, benchmarking, inneholder en sammenligning av de to

butikken. Avslutningsvis i analysekapitlet gjennomfarer vi en SWOT-analyse av Rema 1000.

Vi avslutter oppgaven med konklusjon hvor vi gar gjennom det vi har funnet ut og gir et svar

pa problemstillingen.



2.0 Teori

2.1 Lgnnsomhetsanalyse

Malet for gkonomiske virksomheter er & maksimere fortjeneste pa lang sikt ved a skape starst
mulig kundeverdi. Skal bedrifter forbli konkurransedyktige pa sikt, ma de lgpende fornye
bade produkter og produksjonsprosesser. Det krever tilgang pa risikovillig kapital. Den vil
veere vanskelig a skaffe til veie, dersom bedriften ikke driver lennsomt. En raskt omskiftelig
og uforutsigbar verden setter i tillegg krav til stgrre overskudd enn tidligere, slik at bedriften
kan bygge opp kapitalreserver som kan hjelpe den gjennom sterre uventede endringer i
omgivelsene (Hoff, Helbzk, & Bjgrnenak, 2017).

Lennsomhet ma ligge til grunn for at bedriften skal overleve. Derfor vil det vare viktig med
en kontinuerlig prosess for a sikre at virksomheten arbeider mot gkt lgnnsomhet, som
butikksjef vil det vaere nadvendig a holde seg oppdatert pa den gkonomiske situasjonen i sin
butikk. Ved a kontinuerlig falge opp skonomiske resultater, kan man se pa den gkonomiske
utviklingen til bedriften. Dette er ngdvendig for & kunne faglge opp gjeldssituasjon, likviditet,
avkastning pa kapital og andre viktige gkonomiske mal som forteller om situasjonen til
bedriften. Gjennom var lgnnsomhetsanalyse skal vi vurdere lgnnsomheten og hvilke
styringsverktgy denne lennsomhetsvurderingen kan gi oss. Etter en lannsomhetsvurdering vil
man sitte igjen med mye tallmateriale, men for ledere er det viktig a vite hva disse tallene sier
noe om, og hvilke faktorer som pavirker tallene. Det viktigste med en lgnnsomhetsanalyse er

hvordan man bruker tallene til & optimalisere videre drift av virksomheten.

Videre i denne teori delen vil vi forklare hvilke ngkkeltall vi har valgt & benytte oss av og hva
disse tallene sier noe om. Nar vi kommer analysedelen, vil vi ogsa belyse hvordan man kan
benytte tallene videre i driften av virksomheten. Ngkkeltallene vi har valgt & fokusere pa er
driftsmargin, bruttofortjeneste, lgnnskostnader i prosent av inntektene, omsetning,
varelagerets omlgpshastighet, totalkapitalens rentabilitet ved hjelp av DuPont-modellen og
egenkapitalens rentabilitet. Vi vil ogsa ta en gjennomgang av likviditeten ved a benytte oss av
ngkkeltallene likviditetsgrad 1, likviditetsgrad 2 og arbeidskapital.



2.1.1.1 Omsetning

Omesetning sier ingenting om lgnnsomheten til bedriften, men det sier noe om veksten
bedriften opplever. For mange bedrifter vil det veaere vanskelig og stadig fokusere pa a
effektivisere prosesser, derfor vil vekst veare en viktig faktor for & bedre lgnnsomheten.

Omsetningen viser alle samlede inntekter for bedriften i regnskapsperioden.

2.1.1.2 Bruttofortjenesteprosent

Bruttofortjenesten viser hvor mye av hver krone i inntekt vi sitter igjen med til & dekke andre

kostnader enn varekostnadene.

. (Salgsinntekter — Varekostnader)
Bruttofortjenesteprosent = - * 100%
Salgsinntekter

2.1.1.3 Lennskostnader i prosent av inntektene

Legnnskostnadene representerer hvor arbeidskrevende virksomheten er. Tallet vil variere stort
fra bransje til bransje. Virksomheter som i stor grad drives av humankapital vil ha ett hgyt tall
her, mens virksomheter som er automatisert og som lever av a selge varer vil ofte ha et lavere
tall her. Man kan velge og benytte seg av tallet til 2 sasmmenligne med andre virksomheter,

men da vil det veere fordelaktig & se pa hvordan virksomhetene drives og om dette vil gjare at

man kan forvente forskjeller.

] ) Lgnnskostnader
Legnnskostnader i prosent av inntektene = - *100%
Salgsinntekter

2.1.1.4 Varelagerets omlgpshastighet

Et mal pa hvor mange ganger bedriftens varebeholdning omsettes i lgpet av perioden (Berg,
2018). Varelagerets omlgpshastighet er ikke et direkte mal pa lannsomheten til bedriften, men
for dagligvarebutikk vil det vaere avgjgrende a fa omsatt varelageret flest mulig ganger. Og
varelageret vil derfor veere et ngkkeltall som kan benyttes til & forklare lsnnsomhet, for disse
virksomhetene. Vi bruker gjennomsnittlig varelager, for a ta hgyde for eventuelle

ekspansjoner eller lignende som har skjedd i perioden.



Vareforbruk

Varel t lopshastighet =
aretagerets omigpshastighe Gjennomsnittlig varelager

Varelager IB + Varelager UB
2

Gjennomsnittlig varelager =

2.1.1.5 Rentabilitet

Rentabilitet handler om lgnnsomhet, om evnen til a tjene penger (Berg, 2018). Hvor stor
avkastning gir kapitalen. Vi kommer ogsa til & benytte oss av gjennomsnittlig kapital, fordi vi
antar at eiendelene har endret seg jevnt gjennom aret (Berg, 2018). Rentabilitet er ett populaert
ngkkeltall & benytte seg av for investorer, slik at de kan se hvor pengene deres kan fa best
avkastning malt mot risikoen de gnsker a ta. Svarene er i prosent, noe som gjer de lettere a

male mot andre bedrifter.

2.1.1.6 Egenkapitalrentabilitet

Ved a benytte oss av egenkapitalrentabilitet ser vi hva avkastningen er pa kapitalen til eierne.
Egenkapitalrentabiliteten bar veere hgyere totalkapitalrentabiliteten, all den tid eierne tar
starre risiko enn langiverne, og denne risikoen burde de ogsa fa betalt for. Er det ingen gjeld,
vil tallen naturligvis veere like store. Man kan diskutere om man bgr beregne
egenkapitalrentabiliteten far eller etter skatt. Sa lenge vi skal diskutere virksomheter som er
underlagt disse samme reglene for skatt, sa vil ikke ulike skatteregler pavirke analysen var.

Derfor velger vi a regne pa tallene etter skatt.

) . Resultat etter skatt
Egenkapitalrentabiliteten etter skatt = — — — x 100%
Gjennomsnittlig egenkapital

Egenkapital IB + Egenkapital UB
2

Gjennomsnittlig egenkapital =

2.1.1.7 Totalkapitalrentabiliteten ved hjelp av DuPont-modellen
Totalkapitalrentabiliteten utrykker hvor mye hver krone som er investert i bedriften, gir i
avkastningen uavhengig av hvordan virksomheten er finansiert (Berg, 2018).
Totalkapitalrentabiliteten er det samme som ROI (return on investment) pa engelsk. Dette

tallet er et forholdstall som viser den prosentvise avkastningen pa totalkapitalen, slik at det



skal vaere lettere & sammenligne pa tvers av bedrifter. Totalkapitalrentabiliteten kan
representeres pa ulike mater, avhengig av hva man foretrekker. Man kan fremstille
totalkapitalen som UB totalkapital, sysselsatt kapitel (totalkapital fratrukket all kortsiktig
rentefri gjeld, eller eiendeler i bruk. Som tidligere nevnt har vi valgt a benytte oss av

gjennomsnittlig totalkapital.

Ordineert resultat f@r skatt + rentekostnader

Totalkapitalrentabilitet =
otatiapitatrentabiiite Gjennomsnittlig totalkapital

Grunne til at vi benytter oss av DuPont-modellen er for & fragmentere
totalkapitalrentabiliteten. DuPont-modellen deler totalkapitalrentabiliteten opp i resultatgrad
og kapitalens omlgpshastighet. Dette gir oss mer informasjon om hvor og hvordan
avkastningen var har kommet fra. Det gir ogsa et bedre innblikk i hva man videre burde

fokusere pa i bedriften for a forbedre avkastningen pa kapitalen.

Kapitalens omlgpshastighet viser oss om all kapitalen gir inntekter eller om vi har «ded-

kapital», som ikke genererer inntekter.

Driftsinntekter

Kapital lgpshastighet =
dpitatens omigpshastighe Gjennomsnittlig totalkapital

Resultatgraden gir oss et innblikk i hvor stor avkastning hver krone i inntekt gir oss.
Resultatgraden viser oss om forretningsmodellen er levedyktig, i den forstand at hver krone vi

far i inntekt gir noe til resultatet.

Ordineert resultat for skatt + rentekostnader

Resultatgrad =
g Driftsinntekter




2.1.1.8 Driftsmargin

Driftsmargin viser hvor mye vi sitter igjen med etter a ha benyttet visse ressurser til
frembringe gitte driftsinntekter (Berg, 2018). Driftsmargin er et forholdstall som vises i
prosent og egner seg slik sett godt til & sammenligne ulike bedrifter i samme bransje.
Driftsmargin benytter seg av driftsresultat hvilket gjer at vi far se hvor mye virksomheten
sitter igjen med til  dekke rentekostnader og skatt etter at kostnadene til ressurser for a

generere inntektene er trukket fra.

Drift ) Driftsresultat 100%
riftsmargin = *
/ g Driftsinntekter 0

2.1.2 Likviditet

Likviditet viser en bedrifts betalingsevne, evnene til a innfri en gkonomisk forpliktelse (Berg,
2018). Likviditeten er ikke ett direkte mal pa lannsomhet. Men for en dagligvarebutikk, som
far mange vareleveranser og varene byttes ut i stor hastighet kan likviditeten pavirke
Ignnsomheten. Hvis man ikke klarer & styre likviditeten, og dermed ikke klarer & betjene
leverandgrgjelden med penger som har man har tjent opp gjennom driften. Kan man matte
benytte seg av kortsiktige gjeldslgsninger, ved & benytte seg av disse lgsningene vil det
komme renter pa gjelden som pavirker lennsomheten. Klarer man ikke a betjene
leverandgrgjelden til riktig tid, kan man fa darligere vilkar pa avtaler med leverandarer.
Eksempler pa dette er kortere betalingsfrister og sterre paslag pa varer, da leverandarer ikke
lenger ser pa bedriften som en lgnnsom kunde. Kort fortalt, sier dette oss at a ikke ha god

kontroll pa likviditeten vil pavirke lannsomheten til bedriften.

2.1.2.1 Likviditetsgrad 1

Likviditetsgrad 1 viser oss forholdet mellom omlgpsmidler og kortsiktig gjeld. Siden at det er
ett forholdstall, er det lettere & benytte seg av nar man skal male seg med andre bedrifter,
mens det faktiske forholdet i reelle penger kan vere vanskelig a sammenligne med andre
bedrifter. Ved & se pa utviklingen til dette tallet over tid, vil man kunne se om bedriften gar i
pluss pa driften av selskapet, noe som vil veere en forutsetning for a kunne si noe om hvordan
lgnnsomheten til driften er. Hvilket niva det ber vere pa likviditetsgrad 1, er dessverre ikke

mulig & si noe om, bortsett fra at den antakelig bar veere starre enn 1 (Berg, 2018).



Omlgpsmidler

Likviditet dl=
trviareetsgra Kortsiktig gjeld

2.1.2.2 Likviditetsgrad 2

Vi benytter oss av likviditetsgrad 2 for & kunne si noe om hva omlgpsmidlene bestar av. For &
beregne likviditetsgrad 2 trekker vi ut varelageret av omlgpsmidlene, da ser vi hva som er
tilgjengelig til & kunne betale regningene som dukker opp. Likviditetsgrad 2 er ogsa et
forholdstall som forteller om forholdet mellom hva vi sitter med av fordringer og kontanter i
forhold til den kortsiktige gjelden. Som likviditetsgrad 1 er det vanskelig & si noe bastant om
hvor stort dette forholdstallet burde veere, men om det n&ermer seg null, vil det kunne by pa

problemer, hvis ikke mye av varelageret straks blir konvertert til kontanter.

Omlgpsmidler — Varelager

Likviditet d2=
teviattetsgra Kortsiktig gjeld

2.1.2.3 Arbeidskapital
Arbeidskapital viser, som likviditetsgrad 1, forholdet mellom omlgpsmidler og kortsiktig
gjeld. Ser man pa arbeidskapitalen, vil man se om bedriften er i stand til & betale regningene

sine. En positiv arbeidskapital vil vere a foretrekke.

Arbeidskapital=Omlgpsmidler—Kortsiktig gjeld

2.2 Benchmarking
Benchmarking gar ut pa a sammenligne egen effektivitet mot hva de beste pa omradet
presterer. Benchmarking tar sikte pa a svare pa hvor gode vi er i dag, hvor gode vi kan bli,

hvem vi kan lere av og hvordan vi kan forbedre oss (Hoff, Helbaek & Bjgrnenak, 2017).

Vi skiller normalt mellom fire typer benchmarking. Intern benchmarking, som sammenligner
fabrikker, datterselskap og avdelinger i egen virksomhet. Ekstern benchmarking, som er en
sammenligning med likeartet ekstern virksomhet blant kunder og leverandgrer. Konkurrent-
benchmarking, som sammenligner virksomheten med konkurrentenes funksjoner. Generisk

benchmarking, som sammenligner likeartede funksjoner og prosesser med virksomheter i helt



andre bransjer. Enkelte kaller ogsa den typen for «best practice benchmarking». (Hoff,
Helbzk & Bjgrnenak, 2017)

Benchmarking er en effektiv lgsning for a gi et bredere konklusjonsgrunnlag, nar man skal
vurdere resultatene man oppnar. Det gir ogsa er faktisk mal pa hva man oppnar, istedenfor a
kun sammenligne egen virksomhet med tidligere perioder, far man et

sammenligningsgrunnlag i samme periode.

Noe av problemet med benchmarking vil vare at mange praver a kopiere den virksomheten
man sammenligner seg med. Dette kan veere vanskelig da det sjeldent er to identiske
situasjoner, slik at de arbeidsmetodene som har blitt brukt og som skal kopiere, ikke
ngdvendigvis fungerer i egen virksomhet. Derfor vil det veere ngdvendig med en god
gjennomgang av hvilke suksessfaktorer man tror egen virksomhet kan ha nytte av, og hvilke

man tror at ikke vil fungere i egen virksomhet.

2.3 Strategisk analyse

For & kunne lage en god konklusjon som skal kunne forklare utviklingen i lannsomheten i de
utvalgte Rema 1000 butikkene i perioden vi har valgt ut, mener vi at det vil veere viktig med
en strategisk analyse av situasjonen. Den strategiske analysen skal kunne gi en bedre
forstaelse av tallene vi finner i regnskapet, og hvorfor utviklingen i tallene utvikler seg i den
retningen vi ser. Den strategiske analysen er viktig for & kunne peke ut hvilke omrader vi bar
arbeide videre med for & kunne fa den gkonomiske utviklingen som virksomheten gnsker. Sa
den strategiske analysen blir ogsa et styringsverktgy videre. Siden at regnskapene kun viser
hva som har skjedd, vil det veere viktig med en strategisk analyse som ogsa kan hjelpe oss

med og forhapentligvis kunne gi styringsverktay som pavirker tallene pa en positiv mate.

Det er et uendelig antall varianter av strategiske analyser man kan velge mellom og
hvilke/hvilken man velger avhenger av hva malet med analysen er, og hvilke bruksomrader
man har for analysen. Vi har derfor valgt a benytte oss av en SWOT-modell, for a supplere

forklaringen av den gkonomiske utviklingen til vare utvalgte Rema 1000 butikker.

2.2.1 SWOT
SWOT star for strengths (styrker), weaknesses (svakheter), oppornutinities (muligheter) og

threats (trusler).
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Malet for en SWOT-analyse er & identifisere de viktigste interne og eksterne faktorene som er
avgjgrende for & na organisasjonens mal. SWOT-analysen grupperer ngkkelinformasjon i to
hovedkategorier. Interne faktorer — styrkene og svakhetene internt i organisasjonen, og
eksterne faktorer — mulighetene og truslene representert av de eksterne/omgivelsene (Brudvik,
2022).

SWOT-analysen benytter seg av bade interne og eksterne faktorer, som vi anser som veldig
viktig for dagligvarebransjen. Dette analyseverktayet krever en grundig gjennomgang av bade
bedriften internt og eksterne faktorer. Det krever mye tid og god oversikt for & kunne gjare
rede for alle faktorer som kan gjare seg gjeldene i analysen og for bedriften i praksis. Det vil
veere vanskelig & kunne gjere rede for alle faktorer og hvor stor pavirkningskraft det vil ha for
virksomheten. Derfor er selve jobben med a redegjare for alle faktorer og vurdere alle
faktorer den viktigste jobben man gjer, da dette kan ha stor betydning videre i arbeidet med
strategiarbeidet til virksomheten. De som gjer arbeidet med analysen ma vere gode til a
skaffe seg en oversikt over alle faktorer, og videre kunne vektlegge om de har en

pavirkningskraft, og hvor stor denne pavirkningskraften er.

Som grunnlag for SWOT-analysen kan man benytte seg av sjekkliste for interne og eksterne
arbeidsbetingelser. Det er viktig a forsta at dette er en huskeliste som man kan benytte seg av.

For interne arbeidsbetingelser kan sjekklisten besta av:

- Personalressurser

- @konomiske og finansielle forutsetninger
- Produkt/sortiment

- Produksjon/teknologi

- Markedsfaring

For eksterne arbeidsbetingelser kan sjekklisten besta av:

- @konomi (makroforhold i stor grad)
- Politisk/juridisk

- Kjgpere

- Konkurrenter

- Distributgrer

- Teknologi
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- Kultur

- Naturressurser
(Framnes, 2018)

Sa er det viktige a presisere at denne sjekklisten kan variere stort ut ifra hva bedriften driver

med og hva bedriften mener er viktig, men dette kan veere en god start.

Vi har i denne oppgaven valgt a benytte oss av en modell for & vurdere bade interne og
eksterne faktorer. Man kunne inkludert VRIO-modellen i den interne analysen, og Porters
Five forces og PESTEL for a vurder de eksterne faktorene. Ved a benytte seg av sjekklistene
som ble presentert overfor ser man at det er mange av de samme temaene som gar igjen i
modellene. Men uavhengig av hvilke modeller man velger & benytte seg av, er jobben med
analyse verktayet for a skaffe seg oversikt og vurdere faktorene den viktigste. Fordi modellen
bygger pa mange av de samme prinsippene, er analysen viktigere enn hvilken modell som er

benyttet.

3.0 Metode

I denne delen av oppgaven vil vi gi en beskrivelse av hvordan vi har valgt & ga fram metodisk
for & svare pa problemstillingen vi har valgt. Her skal vi presentere hvordan vi har vi har
hentet informasjon og datamateriale, og diskutere konsekvensene av valgene vi har tatt sett

opp mot hvordan de kan pavirke sluttresultatet.

For & kunne svare pa problemstillingen vi har valgt er det viktig & benytte seg av riktig
forskningsmetode. Metode er med pa a skape system i en undersgkelse, og er kjennetegnet
ved forskning. Dette handler om hvordan man gar fram og hvordan man forsgker a fa frem
virkeligheten i det man undersgker. Metode er med andre ord viktig for & skape gyldig og

troverdig kunnskap. (Jacobsen, 2018)

3.1 Problemstilling

Jacobsen (2018) skriver at enhver undersgkelse gjennomgar et sett av faser som innebarer en
rekke valg som ma tas, og som vil fa konsekvenser for gyldigheten og troverdigheten til
undersgkelsen. Det farste steget handler om & utvikle en problemstilling som viser hva

undersgkelsen skal avgrense seg til. Problemstillingen var er:
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«Hvordan har Ignnsomheten utviklet seg for Rema 1000 Solsiden og Rema 1000 Byasen i
perioden 2015-20197»

Problemstillingen vi har jobbet oss frem til, er det Jacobsen (2018) kaller for beskrivende. |
motsetning til en kausal problemstilling, vil vi ikke med en beskrivende problemstilling
forsgke a forklare hvorfor det er forskjeller. | denne oppgaven vil vi fokusere pa & beskrive

forskjeller og likheter innenfor det tidsrommet vi har valgt.

3.2 Valg av undersgkelsesdesign

Videre er det ifglge Jacobsen (2018) naturlig & bestemme hvilket undersgkelsesdesign som
passer best til problemstillingen. Denne fasen er viktig for at undersgkelsen skal kunne male
det som ligger til hensikt a undersgke. | tillegg er den viktig for at vi skal kunne ha tillit til at
de resultatene vi far, er gyldige. Med andre ord er denne fasen avgjgrende for undersgkelsens

gyldighet og palitelighet.

Vi har valgt a gjennomfgre en casestudie. Dette betegner Jacobsen (2018) som et intensivt
undersgkelsesdesign. | dette ligger det at vi i var oppgave skal ga i dybden, slik at vi fa en
detaljert og grundig forstaelse av hvordan ting henger sammen i var casestudie. Denne
oppgaven vil ta for seg butikkene Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden. Disse
butikkene ble valgt pa bakgrunn av sterrelsen pa omsetningen og geografisk beliggenhet.
Rema 1000 Byasen er en av de butikkene i regionen med sterst omsetning, og ble som nevnt i
2019 karet til Norges beste Rema-butikk. Rema 1000 Solsiden ble valgt fordi den ligger
sentrumsnzrt i Trondheim og har en lavere omsetning enn den andre. Pa den mate har vi to
butikker som skiller seg fra hverandre gjennom omsetning og geografisk plassering i
Trondheim. Det kan ogsa nevnes at disse butikkene ble valgt, fremfor andre, fordi de har hatt
samme kjgpmann gjennom den perioden vi skal undersgke. Vi mener dette gir oss et bedre

grunnlag og stabilitet i tallene vi skal undersgke.

| var oppgave har vi valgt a se pa arsperioden 2015-2019, med begrunn av at denne perioden
inneholder innfgringen av /A-appen og “bestevenn”-strategien. Vi gnsker altsa a se pa
hvordan utviklingen i leannsomheten har veert i denne perioden sett i lys av disse hendelsen,

som ikke har vaert utelukkende positivt. Av den grunn er det viktig a papeke at vi med dette
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undersakelsesdesignet ikke kan si noe om kausalitet. Vi kan altsa ikke ngdvendigvis trekke
klare linjer mellom vare funn og innferingen av £ og “bestevenn”-strategien. Hensikten er
heller & se om det kan veere noen ting som tyder pa at lannsomheten har blitt pavirket.
Problemstillingen var gjer at vi begrenser oss til et visst tidsrom, noe som gjer at vi ikke kan

generalisere noe ut over hva denne undersgkelsen skal vise.

3.3 Valg av datamateriale

Siden vi skal gjennomfare en regnskapsanalyse vil vart materiale besta av kvantitative data,
siden vi skal hente ut tall fra regnskapet til de valgte butikkene for & kunne si noe om
lgnnsomhetsutviklingen. Hovedvekten av oppgaven vil altsa besta av kvantitativ metode.
Likevel gnsker vi a benytte oss av en strategisk analyse, noe som gjar at oppgaven var ogsa
vil ha et innslag av kvalitativ metode. Regnskapsdataen vi henter ut fra proff.no er det
Jacobsen (2018) kaller sekundzrdata, siden vi ikke har samlet inn informasjonen selv dirkete
fra kilden. Denne dataen blir satt inn i tabeller og grafer for a bruke i var lennsomhetsanalyse.
Dette datamaterialet har hgy grad av reliabilitet pa grunn av regnskapsloven. Selv om det kan
veere viktig a papeke at det kan veere et innslag av skjulte reserver i et regnskap, kan vi ta

hgyde for at dette neppe er tilfellet for dagligvarebutikker innen Rema-systemet.

3.4 Valg av ngkkeltall

Vi har valgt a benytte oss av ngkkeltall som viser sammenhengen mellom varelager,
avkastning, resultat og likviditet. Vi har valgt & legge fokus pa disse fordi vi mener at disse er
de viktigste tallene samtidig som de fremstiller den gkonomiske situasjonen pa en best mulig
mate. Vi mener at disse ngkkeltallene henger godt sammen for en bedrift som fokuserer pa et

lavprissegment i dagligvarebransjen.

Tallene viser sammenhengen mellom avkastning pa kapitalen var ved a hensyn ta omsetning,
varelager og marginene vare. Samtidig som vi viser hvordan likviditetssituasjonen har utviklet
seg gjennom perioden. Likviditeten blir i starre tatt med i vurderingen som en forklarende

faktor til de resterende tallene vare.

3.5 Feilkilder

Ved a benytte oss av en sekundzrkilde slik som proff.no er, kan man oppleve at tallene er

feilbehandlet av tjenesten som leverer disse tallene. Tallene kan ogsa vare feil rapportert fra
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Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden, men dette er vanskelig for oss og etterga, vi ma

derfor stole pa tallene som er oppgitt.

Den strategiske analysen er i stor grad en subjektiv analyse, hvor vi lar oss pavirke av hva
som skrives i medier og hva Rema 1000 kommuniserer. Dette vil selvfalgelig pavirke var
analyse. I tillegg har vi kun egne erfaringer med “Z”-appen og “Bestevenn”-strategien. Vi
har heller ikke gjennomfart noen intervjuer med ansatte i de aktuelle butikkene, eller
kjgpmennene. Derfor er det kun antagelser nar vi velger a diskutere grunner til endringene i
tallene i lannsomhetsanalysen. Intervjuer kunne gitt oss mer dybde i analysen, samtidig har
0gsa ansatte og kjgpmenn egne interesser som kunne pavirket deres uttalelser. Derfor har vi

valgt a la tallene presentere seg selv.
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4.0 Analyse

Her i analysekapitlet vil begynne med regnskapsanalysen av Rema 1000 Byasen og Rema
1000 Solsiden, hvor vi tar for oss de ngkkeltallene vi har valgt & benytte oss av. Deretter skal
vi vurdere de utvalgte butikkene opp mot hverandre, altsa benchmarking innad i
organisasjonen. Til slitt vil vi foreta en strategisk analyse, i form av en SWOT-analyse, hvor
vi skal se pa om noen av funnene vi har gjort i regnskapsanalysen kan ha sammenheng med

interne og eksterne faktorer.

4.1.1 Regnskapsanalyse av Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
4.1.1.1 Omsetning

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen 109 626 111949 109 753 112 582 117 172

Tabell 1: Omsetning Rema 1000 Byasen

Omsetningen har vert stabil i perioden. Det kan tyde pa at det er vanskelig & vokse og at man
har en tydelig markedsposisjon. Hgyest omsetning har vi i 2019 og da er omsetningen 1,0689
eller 6,89% starre enn nar omsetningen var pa sitt laveste, som var i 2015. Man ser ingen
tydelig vekst, men stabil omsetning. Hvis man forutsetter en inflasjon pa 2%, som er Norges
bank sitt hovedmal, sa skulle omsetningen ha gkt med 1,024 = 1,0824 eller 8,24% i perioden
hvis man har solgt like mye i 2019 og 2015.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden 77 747 79 638 78 278 78 249 79 269

Tabell 2: Omsetning Rema 1000 Solsiden

Ogsa her har omsetningen veert stabil, uten store svingninger. Butikken har ingen serlig vekst,

men heller ikke noen tilbakegang.

4.1.1.2 Bruttofortjenesteprosent

Rema 1000 sikter mot en bruttofortjeneste pa sine varer pa 16,3% (Riisnas, Solem og Takila,
2018). | artikkelen det referees til, star det at det legges opp til en bruttofortjeneste pa 16,3%.
Spersmalet videre blir om det er a anse som et krav eller et mal for Rema 1000 butikkene. Da
dette er to veldig forskjellige tilnaerminger til hvordan man handterer resultatene til

bruttofortjenesten.
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Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Salgsinntekt 109 498 111936 108 035 110 427 114103
Varekostnad 90 707 94 464 91 675 93 425 96 569
Bruttofortjenesteprosent 17,2 % 15,6 % 15,1 % 15,4 % 15,4 %

Tabell 3: Bruttofortjenesteprosent Rema 1000 Byasen

| Igpet av perioden har det kun veert ett ar hvor Rema 1000 Byasen har oppnadd malet om

denne bruttofortjenesten. Trenden har veert negativ, selv med gkte salgsinntekter. Dette betyr

at varekostnaden gkt med mer enn salgsinntekten.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Salgsinntekt 77 747 79 638 78 278 78 249 79 269
Varekostnad 64 211 65 656 65 707 65 530 67 038
Bruttofortjenesteprosent 17,4 % 17,6 % 16,1 % 16,3 % 15,4 %

Tabell 4: Bruttofortjenesteprosent Rema 1000 Solsiden

Rema 1000 Solsiden har klart & oppna malet om bruttofortjenesten i tre av fem ar. Men

trenden har veert nedadgaende i perioden. Salgsinntekten har gkt i perioden, men

varekostnaden har gkt mer, noe som farer til en negativ utvikling i bruttofortjenesten gjennom
perioden.

4.1.1.3 Lennskostnader i prosent av inntektene

Rema 1000 har ett mal om at lgnnskostnaden ikke skal overga 4,3% av salgsinntekten
(Riisnaes, Solem og Takla, 2018).

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Lgnnskostnader 5958 6193 6 408 7378 7775
Salgsinntekt 109 498 111936 108 035 110 427 114103
Lennskostnader i % av inntektene 54% 5,5 % 5,9 % 6,7 % 6,8 %

Tabell 5: Lennskostnader i prosent av inntektene Rema 1000 Byasen

I lgpet av perioden har ikke Rema 1000 Byasen klart & nd malet om 4,3% av lgnnskostnader

av salgsinntekt noen av arene i lgpet av perioden. Det har ogsa veert en negativ trend i

perioden. Salgsinntektene har gkt, men Ignnskostnadene har gkt med mer i perioden.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Lennskostnader 4535 4 407 4180 4427 4291
Salgsinntekt 77 747 79 638 78278 78 249 79 269
Lennskostnader i % av inntektene 5,8 % 5,5 % 53% 57 % 54%

Tabell 6: Lannskostnader i prosent av inntektene Rema 1000 Solsiden
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Rema 1000 Solsiden har ikke klart & n& kravet om & holde lgnnskostnadene under 4,3% av

salgsinntektene noe av arene i perioden. Men man ser en svak positiv trend i perioden.

Salgsinntekten har gkt, mens lgnnskostnadene har blitt noe redusert i perioden.

4.1.1.4 Driftsmargin

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Driftsresultat 2518 192 788 987 1538
Driftsinntekt 109 626 111949 109 753 112 582 117 172
Driftsmargin 23% 0,2% 0,7 % 0,9 % 1,3%

Tabell 7: Driftsmargin Rema 1000 Byasen

Vi ser at 2015 var ett topp ar i denne perioden. | 2016 tjente man naert ingenting pa driften,

noe som er urovekkende for en dagligvarebutikk som skal tjene penger fra driften, de har

sjeldent store investeringer utenfor driften som kan gi avkastning. Sa har driftsmarginen gkt

sakte fra 2016 til 2019, men den er fortsatt lav i 2019, selv med veksten. Driften er i s mate

sarbar mot endringer som pavirker virksomheten. Det har ikke veert noen nedgang i

omsetningen, noe som tyder pa at man tjener lite pa det man selger, men dette skal vi se

nermere pé senere.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Driftsresultat 1451 1863 1810 1725 2 066
Driftsinntekt 77781 79 649 79 498 79821 81456
Driftsmargin 1,9% 2,3% 2,3% 22% 2,5%

Tabell 8: Driftsmargin Rema 1000 Solsiden

Driftsmarginen har veaert jevn gjennom perioden, man har klart & gke marginen svakt, samtidig
som man har gkt driftsinntekten svakt. Marginene er ikke store, men man har en liten gkning,

som er positivt.

4.1.1.5 Varelagerets omlgpshastighet

For en dagligvarebutikk vil det veere avgjerende for lannsomheten at man klarer a fa solgt ut
varelageret sitt si mange ganger som mulig. Bade for a fa avkastning pa varene sine flere
ganger, men ogsa fordi mange av varene har utlgpsdato, og ikke taler a bli liggende i butikken
eller pa lageret. S& hvis man ikke far solgt det, blir det fgrt som tap, fordi varene ma hives

eller gis bort.
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Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Varekostnad 90 707 94 464 91 675 93 425 96 569
Gjennomsnittlig varelager 4282,5 4301,5 4128,5 3645,5 4168
Varelagerets omlgpshastighet 21,2 22,0 22,2 25,6 23,2

Tabell 9: Varelagerets omlgpshastighet Rema 1000 Byasen

Gjennom perioden har man klart & gke omlgpshastigheten pa varelageret. Selv om man har en

nedgang fra 2018 til 2019, er 2019 en gkning fra alle andre ar. Det er positivt at man evner a

gke omlgpshastigheten pa varelageret isolert sett.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Varekostnad 64 211 65 656 65 707 65 530 67 038
Gjennomsnittlig varelager 4948,5 4782 4698,5 4391 4028
Varelagerets omlgpshastighet 12,98 13,73 13,98 14,92 16,64

Tabell 10: Varelagerets omlgpshastighet Rema 1000 Solsiden

Rema 1000 Solsiden har hatt en kraftig gkning i omlgpshastigheten pa varelageret gjennom

perioden. Man har omsatt det gjennomsnittlige varelageret 3,66 flere ganger i 2019 enn i

2015, og som vi ser har det veert en jevn gkning gjennom perioden. Som nevnt for Rema 1000

Byasen sa er det isolert sett positivt a klare og gke omlgpshastigheten pa varelageret, fordi

hvis man tjener penger pa hver vare man selger, blir profitten hgyere fordi man klarer a selge

varen flere ganger.

4.1.1.6 Egenkapitalrentabilitet

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Resultat etter skatt 1892 258 772 1022 1597
Gjennomsnittlig egenkapital 2638,5 2810,5 2102,5 1953 2034,5
Egenkapitalrentabilitet 71,7 % 9,2 % 36,7 % 52,3% 78,5 %

Tabell 11: Egenkapitalrentabilitet Rema 1000 Byasen
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Egenkapitalrentabiliteten har variert mye gjennom perioden for Rema 1000 Byasen. Dette

skyldes i starst grad variasjonen i resultatet etter skatt, noe som til tider har fart til sveert lav

avkastning pa egenkapitalen. Den gjennomsnittlige egenkapitalen har falt i lgpet av perioden,

noe som gjer at selv om resultatet i 2019 er lavere enn i 2015, ender man opp med hgyere

avkastning pa egenkapitalen i 2019. Det positive for perioden er at man har klart & gke

avkastningen pa egenkapitalen etter det darlige aret i 2016. Og dette er en styrke for butikken,

at man klarer a snu et darlig resultat og klarer & komme seg tilbake til det gamle nivaet.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Resultat etter skatt 1076 1409 1387 1340 1657
Gjennomsnittlig egenkapital 1147 1197,5 1185,5 1172,5 1201
Egenkapitalrentabilitet 94 % 118 % 117 % 114 % 138 %

Tabell 12: Egenkapitalrentabilitet Rema 1000 Solsiden
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Figur 2: Egenkapitalrentabilitet Rema 1000 Solsiden

For Rema 1000 Solsiden har man klart & gke avkastningen pa egenkapitalen gjennom
perioden. Bade resultatet og egenkapitalen har gkt gjennom perioden, resultat har den sterste

gkningen. Dette er veldig positivt for Rema 1000 Solsiden.

Egenkapitalrentabiliteten ligger neert eller over 100% i perioden, dette skyldes i stor grad lav
egenkapital. Store deler av egenkapitalen blir delt ut i utbytte. Grunnen til at man i liten grad
velger & bygge opp egenkapitalen, kan vare at det ikke er behov for a bygge opp
egenkapitalen for darlig tider. Fordi lavprismarkedet i dagligvarebransjen ikke rammes nar det

er nedgangskonjunkturer, alle har behov for mat, selv i perioder med darlig gkonomi.

4.1.1.7 Totalkapitalrentabilitet ved hjelp av DuPont-modellen

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Resultat fgr skatt + rentekostnader 2599 258 772 1022 1597
Driftsinntekter 109 626 111 949 109 753 112 582 117 172
Resultatgrad 2,4% 0,2% 0,7% 0,9% 1,4%

Tabell 13: Resultatgrad Rema 1000 Byasen

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Driftsinntekter 109 626 111 949 109 753 112 582 117172
Gjennomsnittlig totalkapital 12973 12 727 12 410 12782 13370
Kapitalens omlgpshastighet 8,45 8,80 8,84 8,81 8,76

Tabell 14: Kapitalens omlgpshastighet Rema 1000 Byasen
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Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen
Totalkapitalrentabilitet 203 % 18% 6,2 % 7,9 % 12,3%

Tabell 15: Totalkapitalrentabilitet Rema 1000 Byasen

For Rema 1000 Byasen ser vi at det har vert gkning i totalkapitalrentabiliteten i tre av fem ar,

hvis man sammenligner med aret for. Dette er bra isolert sett, men for perioden har

avkastningen pa totalkapitalen nesten halvert seg fra 2015 til 2019.

Vi ser at omlgpshastigheten pa kapitalen har veert stabil gjennom perioden, faktisk sa har vi

lavest omlgpshastighet pa kapitalen nar vi har hgyest avkasting pa totalkapitalen. Sa grunnen

til variasjonen i avkastningen pa totalkapitalen er den varierende resultatgraden. Den kan

veere mange grunner til at den varierer, men det er svert viktig at man klarer a gke denne, som

man ser at de har klart fra 2016 og utover.

Grunnen til at resultatgraden har falt kan ogsa veere at man har prevd a gke

omlgpshastigheten, sa ved en evaluering, er det sveert viktig at man vurderer alle momenter.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019

Rema 1000 Solsiden

Resultat fgr skatt + rentekostnader 1472 1880 1829 1756 2128

Driftsinntekter 77 781 79 649 79 498 79 821 81456

Resultatgrad 19% 2,4% 23% 22% 26%
Tabell 16: Resultatgrad Rema 1000 Solsiden

Ar 2015 2016 2017 2018 2019

Rema 1000 Solsiden

Driftsinntekter 77 781 79 649 79 498 79 821 81456

Gjennomsnittlig totalkapital 7 644 7 965 7 861 7792 8 005

Kapitalens omlgpshastighet 10,18 10,00 10,11 10,24 10,18
Tabell 17: Kapitalens omlgpshastighet Rema 1000 Solsiden

Ar 2015 2016 2017 2018 2019

Rema 1000 Solsiden

Totalkapitalrentabilitet 193 % 240% 233% 225% 26,5 %

Tabell 18: Totalkapitalrentabilitet Rema 1000 Solsiden

Totalkapitalrentabiliteten har gkt gjennom perioden. Her ser vi ogsa at omlgpshastigheten pa

kapitalen er relativt jevn og uten store variasjoner. Dermed er det resultatgraden som i stor

grad avgjer hva totalkapitalrentabiliteten blir. Ved a klare a gke resultatgraden, har Rema

1000 Solsiden klart & gke totalkapitalrentabiliteten gjennom perioden.
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4.1.2 Likviditet

4.1.2.1 Likviditetsgrad 1

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Omlgpsmidler 11 684 8071 9628 9733 11 696
Kortsiktig gjeld 10016 9691 10778 10783 11 842
Likviditetsgrad 1 1,17 0,83 0,89 0,90 0,99

Tabell 19: Likviditetsgrad 1 Rema 1000 Byasen

Det er vanskelig a si hva Likviditetsgrad 1 ber ligge pa, men en huskeregel kan veere at den
helst ber veere over 1. Men for dagligvarebransjen kan man argumentere for at en
likviditetsgrad 1 pa 1 vil veere bra, fordi det blir kjgpt og solgt varer kontinuerlig, noe som
medfarer at man har en jevn tilgang pa kontanter. Videre betyr dette at man hele tiden har god
kontroll pa kortsiktig gjeld, sa lenge likviditetsgrad 1 ligger pa rundt 1.

Vi ser at likviditetsgraden var hgyest i 2015, falt mye fra 2015 til 2016, ogsa har den gkt jevnt
etter dette. Det sammenfaller bra med det vi har sett nar vi har analysert andre ngkkeltall som
resultat og avkastning pa kapitalen. Som tidligere nevnt er dyrt & ha darlig likviditet, fordi
man kan ende opp med a fa darligere avtaler nar det gjelder betaling og levering. Hvis man
ikke klarer & betale leveranderer i tide, blir ogsa dette dyrt. Og spesielt i dagligvarebransjen,
hvor det er en jevn flyt av varer inn og ut. Det er vanskelig a si noe om det er de darlige
resultatene som har fart til darlig likviditet eller om det er darlig likviditet som har fert til

darlige resultater. Men man kan anta at det er en sammenheng.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Omlgpsmidler 6372 6599 6998 7 144 8 045
Kortsiktig gjeld 6811 6 646 6 688 6551 7 057
Likviditetsgrad 1 0,94 0,99 1,05 1,09 1,14

Tabell 20: Likviditetsgrad 1 Rema 1000 Solsiden

Likviditeten har en svak gkende trend. Men sammenfaller ogsa her bra med de andre
nokkeltallene vi har analysert. For ogsa her ser vi at Rema 1000 Solsiden har hatt en positiv
trend gjennom perioden. Fra 2017 og fremover ser vi ogsa at Likviditetsgrad 1 er over 1 som
er positivt. Siden at Likviditetsgrad 1 er over 1, betyr det at Rema 1000 Solsiden kan betjene

all kortsiktig gjeld med omlgpsmidlene sine.
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4.1.2.2 Likviditetsgrad 2

Det er ikke sa overaskende at Likviditetsgrad 2 er en del lavere enn Likviditetsgrad 1, fordi en
stor del av omlgpsmidlene til en dagligvarebutikk vil veere varelageret. Dette er ogsa varer
som er lett omsettelige, som kan gi rask tilgang pa kapital hvis det er ngdvendig. Samtidig

kommer det hele tiden ny varer inn som gjer at det er ngdvendig a ha tilgang pa kapital.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Omlgpsmidler - Varelager 7303 3849 5593 6477 6616
Kortsiktig gjeld 10016 9691 10778 10783 11 842
Likviditetsgrad 2 0,73 0,40 0,52 0,60 0,56

Tabell 21: Likviditetsgrad 2 Rema 1000 Byasen

Likviditetsgrad 2 fglger det samme mgnsteret som de andre ngkkeltallene vi har analysert.
Man ser en markant nedgang fra 2015 til 2016, og en jevn oppgang etter dette. Men at
Likviditetsgrad 2 ligger pa rundt 0,5 er ikke a anbefale i lengden. Selv om det er veldig
avhengig av hvilken type bransje man jobber innenfor. For dagligvarebransjen er varelageret
relativt lett omsettelig, men man er samtidig avhengig av a ha varer pa lager til enhver tid, slik
at man kan fylle opp butikken.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Omlgpsmidler - Varelager 1458 1949 2251 3109 4024
Kortsiktig gjeld 6811 6 646 6 688 6 551 7 057
Likviditetsgrad 2 0,21 0,29 0,34 0,47 0,57

Tabell 22: Likviditetsgrad 2 Rema 1000 Solsiden

Vi ser at Likviditetsgrad 2 har forbedret seg kraftig i lapet av perioden. Ut ifra tidligere
ngkkeltall er det litt overaskende at Likviditetsgrad 2 var sa lav i begynnelsen av perioden.
Resultatene var bra i denne perioden, men det kan tyde pa at man var sarbar i perioder, og at
darligere perioder for butikken, kunne hatt stor betydning for lennsomheten. Hvis man ser pa
endringen i forhold til Likviditetsgrad 1, sa ser man at Likviditetsgrad 1 var mye mindre
varierende. Dette kan tyde pa at stor del av omlgpsmidlene bestod av varelageret, og at man
hadde lite penger i banken / kassekreditt osv. Det vil si at man hadde lite tilgang pa kontanter
hvis det man hadde fatt behov for det.
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4.1.2.3 Arbeidskapital

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Omlgpsmidler 11 684 8071 9628 9733 11 696
Kortsiktig gjeld 10016 9691 10778 10783 11 842
Arbeidskapital 1668 -1620 -1150 -1050 -146

Tabell 23: Arbeidskapital Rema 1000 Byasen

Arbeidskapitalen er i minus fire av fem ar. Det starste underskuddet i arbeidskapital er i 2016,
sa ser vi at det har veert en jevn forbedring frem til 2019, dog uten at den er positiv enda.

Alle arene hvor Likviditetsgrad 1 ligger under 1, vil ogsa arbeidskapitalen veere i minus. Pa
generell basis kan man si at det at arbeidskapitalen er negativ, gjer arbeidsforholdene
vanskeligere for bedriften, men igjen sa avhenger dette av hvilken bransje man operer i. Man

kan Kklare seg godt med negativ arbeidskapital, men det er ingen fordel.

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Omlgpsmidler 6372 6 599 6998 7 144 8 045
Kortsiktig gjeld 6811 6 646 6 688 6551 7 057
Arbeidskapital -439 -47 310 593 988

Tabell 24: Arbeidskapital Rema 1000 Solsiden

Gjennom perioden ser vi at det har veert en positiv endring i arbeidskapitalen, som tilser at
man har mulighet til & betjene den kortsiktige gjelden, pa relativt kort tid om man gnsker det.

Og det legger til grunn, gode vilkar for virksomheten for a kunne ha god likviditetsstyring.

4.1.3 Vurdering

Rema 1000 Byasen

Butikken hadde et veldig bra ar i 2015, mens i 2016 forverret resultatene seg betydelig. Da
falt resultatet, avkastningen pa kapitalen og likviditeten var betydelig darligere enn i 2015.
Bade omlgpshastigheten pa varelageret og kapitalen har holdt seg jevnt, det betyr at de har
klart & omsette varer i omtrent samme hastighet som tidligere. Grunnen til av avkastningen pa
kapitalen varierer for Byasen gjennom perioden er variasjonen i resultatgraden,
omlgpshastigheten er stabil. Man klarer & holde omlgpshastigheten stabil, eller sa gnsker man

a holde den stabil og lar heller resultatgraden falle for a klare a opprettholde
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omlgpshastigheten, hvilket av disse alternativene det er vet vi ikke. Men det er resultatgraden

som styrer avkastningen pa kapitalen i denne virksomheten.

For & prave a forklare hvorfor resultatet har blitt svekket, kan man se pa flere faktorer.
Likviditeten og marginen har blitt darligere. Dette kan skyldes hayere priser pa varer de
kjgper inn eller lavere priser pa varer de selger. Sa kan man igjen studere hvorfor betaler man
mer for varene vi kjgper eller hvorfor er prisene lavere pa det man selger. Her kommer
likviditeten inn, har man fatt darlige avtaler fordi man ikke har klart a styre likviditeten, har

det kommet pa ekstra kostnader fordi man ikke har klart & betale i tide osv.

Grunner til at man far lavere priser pa det man selger kan veere kampanjer, varer som man
selger til redusert pris pa grunn av utlgpsdato eller at varene er av lavere kvalitet.

Det er tydelig at Rema 1000 Byasen tok tak i dette og har klart & snu resultatene, fra 2016 til
2019 resultatene, avkastningen pa kapitalen og likviditeten blitt litt og litt bedre.

Rema 1000 Solsiden

Pa Solsiden har resultatene generelt blitt bedre og bedre, som er sterkt i en sa presset bransje
som dagligvarebransjen er. Resultatet har blitt bedre, avkastningen pa kapitalen har blitt bedre
og det samme med likviditeten. Omlgpshastigheten pa kapitalen og varelageret har man ogsa
klart & opprettholde, til tross for gkningen i resultatgraden, noe som gir en hgyere avkastning
pa kapitalen totalt sett. Den jevne gkningen tyder ogsa pa at det ikke er store tilfeldigheter
som skyldes forbedringen av resultatene. Alt i alt virker det som at butikken drives godt og at

man klarer gjare de riktige tingene for & opprettholde resultatene og forbedre disse.

4.2 Benchmarking
Benchmarkingen vi skal gjennomfare vil ga ut pa a vurdere de to butikken vi har gjennomgatt
mot hverandre. A benchmarke innad i organisasjonen kan veere lurt, fordi man vet at de

konkurrere under like forhold og har like regnskap, i forhold til oppsett.

Vi kunne ogsa benchmarket butikkene opp mot andre aktgrer som Kiwi f.eks. Men pa
proff.no, finner vi kun tall for hele Midt-Norge. Det er selvfglgelig mulig & benchmarke selv
om Kiwi kun har tall for hele Midt-Norge, fordi vi i stor grad har benyttet oss av forholdstall

der dette er mulig. Og det er styrken ved & benytte seg av forholdstall i stor grad. Grunnen til
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at vi velger & ikke benchmarke opp mot Kiwi er fordi de har et annet oppsett ndr det kommer

til eiendeler, som vil pavirke en viktig del av analysen. Sa kan man argumentere for at man

ber analysere de tallene som er like mellom bedriftene, men nar en sa viktig del av

benchmarkingen faller bort velger vi & kun benchmarke innad i organisasjonen.

Ideelt sett burde vi hatt informasjonen til alle butikkene til Rema 100 nar vi skal benchmarke,

men det ville blitt for omfattende, derfor har vi valgt to butikker som ligger nere hverandre

geografisk, for at dette skal kunne gi en relativt likt utgangspunkt.

4.2.1 Omsetning

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen 109 626 111949 109 753 112 582 117 172
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden 77 747 79 638 78 278 78 249 79 269
Tabell 25: Omsetning for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
Omsetning
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Figur 3: Omsetning for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
4.2.2 Driftsmargin
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen
Driftsresultat 2518 192 788 987 1538
Driftsinntekt 109 626 111949 109 753 112 582 117 172
Driftsmargin 2,3% 0,2% 0,7 % 0,9 % 13%
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Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden
Driftsresultat 1451 1863 1810 1725 2 066
Driftsinntekt 77 781 79 649 79 498 79 821 81456
Driftsmargin 19% 2,3% 23% 2,2% 2,5%
Tabell 26: Driftsmargin for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
Driftsmargin
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Figur 4: Driftsmargin for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
4.2.3 Varelagerets omlgpshastighet
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen
Varekostnad 90 707 94 464 91675 93 425 96 569
Gjennomsnittlig varelager 4282,5 4301,5 4128,5 3645,5 4168
Varelagerets omlgpshastighet 21,2 22,0 22,2 25,6 23,2
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden
Varekostnad 64 211 65 656 65 707 65 530 67 038
Gjennomsnittlig varelager 49485 4782 4698,5 4391 4028
Varelagerets omlgpshastighet 12,98 13,73 13,98 14,92 16,64

Tabell 27: Varelagerets omlgpshastighet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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Figur 5: Varelagerets omlgpshastighet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden

4.2.4 Egenkapitalrentabiliteten

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Resultat etter skatt 1892 258 772 1022 1597
Gjennomsnittlig egenkapital 2638,5 2810,5 2102,5 1953 2034,5
Egenkapitalrentabilitet 71,7% 9,2% 36,7% 52,3% 78,5 %
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Resultat etter skatt 1076 1409 1387 1340 1657
Gjennomsnittlig egenkapital 1147 1197,5 1185,5 1172,5 1201
Egenkapitalrentabilitet 94 % 118 % 117 % 114 % 138 %

Tabell 28: Egenkapitalrentabilitet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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Figur 6: Egenkapitalrentabilitet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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4.2.5 Totalkapitalrentabiliteten

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Resultat fgr skatt + rentekostnader 2599 258 772 1022 1597
Driftsinntekter 109 626 111949 109 753 112 582 117 172
Resultatgrad 2,4% 0,2% 0,7% 0,9% 1,4%
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Driftsinntekter 109 626 111 949 109 753 112 582 117172
Gjennomsnittlig totalkapital 12973 12 727 12 410 12 782 13 370
Kapitalens omlgpshastighet 8,45 8,80 8,84 8,81 8,76
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen

Totalkapitalrentabilitet 20,3% 1,8% 6,2% 7,9% 123 %
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Driftsinntekter 77781 79 649 79 498 79 821 81456
Gjennomsnittlig totalkapital 7 644 7 965 7 861 7792 8 005
Kapitalens omlgpshastighet 10,18 10,00 10,11 10,24 10,18
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Resultat fgr skatt + rentekostnader 1472 1880 1829 1756 2128
Driftsinntekter 77 781 79 649 79 498 79 821 81 456
Resultatgrad 19% 2,4% 23% 22% 26%
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden

Totalkapitalrentabilitet 19,3 % 24,0% 233% 225% 26,5 %

Tabell 29: Totalkapitalrentabilitet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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Figur 7: Totalkapitalrentabilitet for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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4.2.6 Likviditetsgrad 1

Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen
Omlgpsmidler 11 684 8071 9628 9733 11 696
Kortsiktig gjeld 10016 9691 10778 10783 11 842
Likviditetsgrad 1 1,17 0,83 0,89 0,90 0,99
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden
Omlgpsmidler 6372 6 599 6998 7144 8 045
Kortsiktig gjeld 6811 6 646 6 688 6551 7 057
Likviditetsgrad 1 0,94 0,99 1,05 1,09 1,14
Tabell 30: Likviditetsgrad 1 for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
Likviditetsgrad 1
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Figur 8: Likviditetsgrad 1 for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
4.2.7 Likviditetsgrad 2
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Byasen
Omlgpsmidler - Varelager 7303 3849 5593 6477 6616
Kortsiktig gjeld 10016 9691 10778 10783 11 842
Likviditetsgrad 2 0,73 0,40 0,52 0,60 0,56
Ar 2015 2016 2017 2018 2019
Rema 1000 Solsiden
Omlgpsmidler - Varelager 1458 1949 2251 3109 4024
Kortsiktig gjeld 6811 6 646 6 688 6551 7 057
Likviditetsgrad 2 0,21 0,29 0,34 0,47 0,57

Tabell 31: Likviditetsgrad 2 for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden
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Figur 9: Likviditetsgrad 2 for Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden

Istedenfor @ kommentere hvert enkelt tall vil det veere mer hensiktsmessig a gi en samlet
vurdering av tallene vi har benchmarket. Farst ser vi at det er en relativt stor forskjell i
omsetning pa butikkene, noe om ogsa vil kunne pavirke utviklingen av ngkkeltallene, men det
er vanskelig & se om dette har hatt noen pavirkning pa tallene vi gjennomgar, med det er verdt

a bemerke at det kan pavirke ngkkeltallene, i stgrre eller mindre grad.

Videre ser vi at tallen som innebarer marginene til butikkene, presterer Solsiden mye bedre
enn Byasen, det betyr at de har klart & selge varene med starre overskudd enn Byasen. Det er
sma marginer i dagligvarebransjen, derfor vil det ha stor pavirkning pa avkastningen pa

kapitalen nar overskuddet pa varene varierer.

Grunnen til at avkastningen pa kapitalen varierer sa mye med resultatgraden er fordi
dagligvarebutikker far avkastning pa kapitalen mange ganger i lgpet av aret. Mens Solsiden
har klart & gke sin resultatgrad samtidig som de har beholdt omlgpshastigheten pa kapitalen
ser vi at Byasen sin resultatgrad har falt betraktelig, selv om de har klart & opprettholde
omlgpshastigheten pa kapitalen. Har Byasen fatt en lavere resultatgrad fordi de gnsket a

opprettholde omlgpshastigheten pa kapitalen, eller kan det vare andre grunner?

Det tar oss videre til likviditeten som kan veere avgjgrende for en dagligvarebutikk, fordi de
kjaper varer ofte, da vil avtalene med leverandgrene veere spesielt viktig. Likviditetsgrad 1
har veert fulgt resultat og rentabiliteten bade hos Byasen og Solsiden. For dagligvarebutikker

vil omlgpsmidlene i stor grad besta av varelageret, derfor ser vi at Likviditetsgrad 2 er mye
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lavere enn likviditetsgrad 1 for begge butikker. Det som er interessant i forbindelse med
likviditetsgrad 2 er at Solsiden gjennom hele perioden har hatt lavere likviditetsgrad 2 enn
Byasen. Lav likviditetsgrad 2 gjer i utgangspunktet virksomheten sarbar for store kostnader
som betales pa kort sikt. Men med et varelager som omsettes hele tiden, vil det veere mulig a
betjene den kortsiktige gjelden, som Solsiden viser gjennom sine resultater. Som tidligere
nevnt er marginene per vare lave, derfor vil ekstra kostnader knyttet til levering kunne pavirke
resultatet i stor grad. Har man darlig likviditet kan det vere at leverandgrene krever hgyere
kostnader for a levere, eller hvis man ikke klarer a opprettholde kredittiden, kan dette fare til

ekstra kostnader.

Nar vi sammenligner Byasen og Solsiden er det marginene og likviditeten som skiller
butikken, og som farer til at Solsiden har prester bedre i denne perioden. Dette har fart til at
Solsiden har betydelig hgyere avkastning pa kapitalen. Dette er et viktig ngkkeltall fordi det
bade har med marginene gjennom resultatgrad, og fordi det viser omlgpshastigheten pa
kapitalen, som er sveert viktig for lavpris-kjeder som Rema 1000 fordi det er slik de klarer &
skape bra avkastning. Som tidligere beskrevet kan likviditeten pavirke marginene i stor grad.
Men det er vanskelig a si om darlige resultater har fart til darligere likviditet eller om darlig
likviditet har fert til darlige resultater. Byasen har klart a snu trenden og vi ser at de narmer
seg Solsiden fra bunnen i 2016, men perioden sett over ett har Solsiden levert sterkere

gkonomiske resultater enn Byasen.

Ulike kundegrupper (vurder plassering)

Som nevnt tidligere ble Rema 1000 Byasen og Rema 1000 Solsiden valgt fordi de skiller seg
fra hverandre nar det kommer til omsetning og beliggenhet i Trondheim. Butikken pa Byasen
ligger pa Byasen Butikksenter, har god tilgang pa parkering og i et omrade hvor
konsentrasjonen av dagligvarebutikker ikke er altfor stor. Solsiden ligger sentrumsneert i
Trondheim. Parkering vil naturlig nok vere mer problematisk her sammenlignet med Rema
1000 Byasen, selv om butikken pa Solsiden ligger i naerheten av et parkeringshus.
Kundegruppen kan pastas a vere forskjellig mellom de to butikkene. Solsiden vil nok ha et
starre utvalg at forskjellige kunder, siden det her vil veere turister, studenter og naturlig nok
folk som bor i omradet som vil benytte seg av butikken. Byasen pa sin side vil tiltrekke seg
kunder som bor i omradet, samtidig som det kan nevnes at butikken ligger slik at det kan veere

tilgjengelig for de som er pa vei til og fra Bymarka.
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En annen poeng som er verdt & nevne, er at Rema 1000 Solsiden har sgndagsapent, i
motsetning til Byasen. Det kan tenkes at dette har noe innvirkning pa de resultatene vi har

funnet.

4.3 Strategisk analyse

Det har veert store endringer i perioden vi har sett pa for Rema 1000 som helhet, man har
presentert flere nye lgsninger som pavirker kunde og samarbeidspartnere. For & vurdere disse
nyvinningene og Rema 1000 generelt vil det derfor veere hensiktsmessig a gjennomfare en

strategisk analyse som tar for seg ulemper, fordeler, styrker og svakheter.

For denne oppgaven anser vi det som mest hensiktsmessig & benytte den strategiske analysen
til & belyse de strategiske aspektene ved virksomheten for perioden vi har valgt ut, 2015-2019.
Vanligvis ville en strategisk analyse blitt benyttet til & si noe om hvordan veien videre ser ut,
og hvilke valg som kan vare fornuftige a ta. Men vi har valgt a benytte oss av analysen for a
se pa den utvalgte perioden, da vi mener at dette samsvarer bedre med hensikten og formalet
med oppgaven. Da vi skal svare pa spgrsmal om lgnnsomheten for de utvalgte virksomhetene
i perioden. Dette mener vi er viktig a presisere for a forsta oppgaven videre i den strategiske

analysen.

Styrker

Rema 1000 er, som tidligere nevnt, den eneste dagligvareaktgren som i dag rendyrker
franchising som organisasjonsform. Gjennom franchisedriften skiller Rema 1000 seg fra de
andre dagligvareaktgrene. Det kan likevel nevnes at bade NorgesGruppen og Coop benytter
seg av denne organisasjonsformen, men rendyrkes ikke slik som hos Rema 1000. Vi mener
det kan argumenteres for at Rema 1000s organisasjonsform er en av deres styrker. Dette
handler mye om at denne formen for organisering har gjort det enklere for Rema 1000 til &
ekspandere. Dessuten innebarer franchiseordningen at lederen for butikken er personlig
investert, altsa at alle som driver en Rema 1000-butikk er selvstendig naringsdrivende. Hvor

igjen poenget blir at lederne vil fgle et eierskap til butikken og verdiskapingen.
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Fokuset pa egne merkevarer kan vare med pa a skape en strategisk fordel gjennom gkt
differensiering. Gjennom a tilby egne merkevarer skaper butikkene et skille mellom seg,
gjennom 4 tilby noe som den andre aktgren ikke har. Pa den maten kan man skape en starre
lojalitet bland kundegrupper. Rema 1000 reklamerer for sine egne merkevarer gjennom «hgy

kvalitet til en lav pris».

Dersom vi begrenser oss til region Midt-Norge kan det tenkes at Rema 1000 som en lokal
aktar kan anses som en styrke. Mange vil nok fgle pa en lojalitet overfor noe som er lokalt,

noe som er en av grunnene til at Rema 1000 star sa sterkt i Midt-Norge.

Svakheter

Nar det kommer til svakheter knyttet til Rema 1000 er det verdt a trekke frem at Rema 1000
er den minste akteren i bransjen, dersom vi sammenligner Rema 1000 og gruppen av
matvarebutikker som NorgesGruppen og Coop. Dersom vi ser pa de enkelte butikkjedene,
hvor vi sammenligner Rema 1000 med Kiwi eller Extra, er Rema 1000 den sterste av
butikkjedene malt i markedsandeler (Jordheim og Hopland, 2022). Rema 1000 drives kun
som et lavpriskonsept. De andre akterene, som Coop og NorgesGruppen, har flere konsepter i
tillegg til lavpris. Dette medfarer naturlignok til en mindre kundemasse enn de andre

konkurrentene. Det farer ogsa med seg hgyere innkjgpspriser sammenlignet med de andre.

12017 presenterte Rema 1000 en ny strategi som de ga navnet “Bestevenn”-strategien. Denne
gikk ut pa at man inngikk strategiske avtaler med noen produsenter om visse produkter, noe
som gjorde at man valgte a kvitte seg med mange kjente og kjere produkter fra butikkene,
fordi man skulle lofte frem “Bestevennene” man hadde inngatt samarbeid med. Dette ble et
bevis pa at ikke all innovasjon er bra innovasjon, det ble et folkeopprar i sosiale medier
(Redaksjonen, 2017), samtidig som omdgmme fikk seg en solid knekk, man sa det hittil
starste fallet i omdgmme som Kantar TNS hadde malt i 2017 (Lindvoll, 2017). Det er
vanskelig a si hvor stor pavirkning det vil ha pa de gkonomiske resultatene, og hvor lenge
denne effekten varer. Bakgrunnen for «Bestevenn»-kampanjen var at man gnsket a ta et
oppgjer med leverandgrenes ulike innkjgpsbetingelser (Hauger, 2021). «Bestevenn»-
strategien ble en fiasko, og ble raskt avsluttet, men satte sitt preg pa Rema 1000 som helhet i

perioden vi har undersgkt.
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I lannsomhetsanalysen ser vi ingen tydelig tegn pa at lsnnsomheten ble svekket opp mot
arene rundt 2017. Dette kan tyde pa at omdgmmet Rema 1000 besitter i Trondheim er godt
forankret i befolkningen, det vil ikke vaere sa unaturlig all den tid Rema 1000 har sin
opprinnelse fra Trondheim. Derfor kan det tenkes at effekten av omdemmesvikten, kommer
tydeligere frem i andre deler av landet i perioden. Den geografiske effekten kan gjare at vi
ikke far de store utslagene i var gjennomgang og dette gjer at vi ikke kan si noe om effekten
av “/ZB”-appen og “Bestevenn”-strategien, utenom de artiklene vi referer til i oppgaven var.
Dette kan vaere en svakhet i oppgaven var, og en svakhet med a velge to butikker i
Trondheims regionen, at vi ikke klarer & plukke opp effekten av innfaringen av disse to

strategiene sa godt som vi hadde hapet pa.

Muligheter

Konkurransen i lavprissegmentet er hgy, likevel har Rema 1000 en sterk posisjon i dette
segmentet. Lavprissegmentet er dessuten i vekst, noe som vil veere med pa a skape muligheter
for Rema 1000. Vi ser ogsa at det er god beskyttelse mot nye konkurrenter innenfor dette
segmentet, blant annet ved den mislykkede etableringen av Lidl. Andre mulighetsfaktorer vil
vere innhenting av BIG data og lojalitetsprogrammet «/&». Gjennom innfgringen av dette
fordelsprogrammet har Rema 1000 skapt en mulighet til & gke lojaliteten til sin kundemasse
gjennom at de sparer penger ved deltakelse av appen. Til Rema 1000 sin fordel medfarer

innfaringen av «&» en mulighet til 4 falge med pa kjgpemanstre til kundene sine.

Trusler

Truslene Rema 1000 star overfor handler i stor grad om den haye rivaliseringen innenfor
lavprissegmentet. Rema 1000s konkurrenter opererer innenfor flere segmenter i
dagligvarebransjen, hvor Rema 1000 kun driver lavpriskonsept. Dette kan derfor bli trukket
fram som en trussel, siden aktgrer med stgrre markedsandeler vil kunne skape problemer for
bedriften. Det kan ogsa argumenteres for at regulering fra myndigheter kan utgjere en trussel.
Ulike myndigheter, som Forbrukerradet og Konkurransetilsynet har mulighet til & forhindre

fremtidig vekst.
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5.0 Konklusjon

| perioden vi har sett pa (2015-2019), ser vi at det skiller stort i resultatene mellom de to
butikkene. Dette er et bevis pa at selv om butikkene i utgangspunktet har de samme
produktene og de samme kampanjene, kan resultatene bli ulike. Butikken pa Solsiden har
levert gode resultater gjennom hele perioden og klart a gke avkastning pa kapitalen og
resultatet sitt, mens Byasen har variert i mye stgrre grad gjennom perioden. Men har etter et
svakt ar i perioden klart & forbedre resultatene, noe som farte til at de ble karet til beste butikk
i 2019. Som vi har diskutert i analysen av lgnnsomheten, sa styres resultatene til butikkene i
stor grad av marginene de klarer & generere, hvor likviditeten kan veere avgjerende faktor for
a klare a opprettholde marginene. Samtidig som butikkene klarer & opprettholde

omlgpshastigheten pa varelageret, som begge butikker har veert gode pa i perioden.

Man kunne kanskije forvente a se noen negative endringer i de gkonomiske resultatene i 2017,
da innfaringen av «/E»-appen og «Bestevennx»-strategien kom, basert pa oppslagene som kom
i media. Men ut ifra tallene vi har benyttet oss av, som er hentet fra proff.no, sa var det ingen
av butikkene som opplevde noen stor negativ endring de gkonomiske resultatene i 2017,
sammenlignet med arene rundt 2017. Butikkene vi har undersgkt har derfor ikke blitt pavirket
i sa stor grad av den negative omtalen, kan det se ut som. Men som diskutert i den strategiske
analysen var, kan det at vi har valgt to butikker i Trondheimsregionen fare til at man ikke

klarer & plukke opp effektene av disse to strategiene sa godt som vi gnsker.

| en bransje med stor konkurranse og harde konkurransevilkar har Rema 1000 Solsiden
prestert meget godt og klart & utvikle butikken ar for ar, mens Rema 1000 Byasen har etter ett
katastrofalt ar, klart & snu resultatene og er i en positiv trend. Totalt sett gir dette Rema 1000
to gode butikker som bidrar med positive resultater og bidrar til eieren, bade kjgpmann og
Rema 1000.

Oppgaven bygger pa de ngkkeltallene vi anser som de viktigste for & kunne male

lannsomheten for denne type virksomhet. Virksomheter som selger mange varer i sma ordre,
som sitter pa et lett omsettelig varelager og med relativt lave marginer. Oppgaven kan derfor
benyttes som ett supplement nar man skal vurdere utviklingen i lennsomhet pa virksomheter

beskrevet ovenfor.
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