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© Opplevelser:
Markedskoor-
dinator Carina
Elisabeth Lann
og senterleder
Rune Julius-

sen vil satse pa
opplevelser for 8
trekke kundene til
Amfi Mandal. FoTo:
MARIANNE FURUBERG

- Det vigjorde 1 2018 vil
ikke vaere godt nok i ar

Julehandelen har reddet en
svak hest for Amfi Mandal.
Senterleder Rune Juliussen
sier de vil satse enda mer pa
opplevelser i 2019.

Omsetningstallene for Amfi
Mandal endte pa 480 millioner
kroner i 2018. Det en gkning
med 13 millioner kroner fra i
fjor. Likevel vil ikke senterleder
Rune Juliussen hvile pa laurbze-
rene.

—Det vi gjorde i 2018 vil ikke
veere godt nok i r. Vi ma hele
tiden utvikle oss, skape opple-
velser som gjor at folk vil kom-
me hit og oppholde seg her, sier
han, men understreker at han
er godt forneyd med arsomset-
ningen.

Arsomsetningen viser at
2018 startet med god omsetning
i salgsmaneden januar. Deret-
ter er det et lite dropp frem til
et loft rundt paske. Turistseson-
gen lofter omsetningen i som-
mermanedene, for hesten er
stille frem til Black Friday og
den pafslgende julehandelen.
Senteret har hatt en gkning
i omsetning i alle manedene
sammenlignet med 2017, bort-
sett fra september.

— Vi opplevde en nedgang

® Skaper lojalitet: Leif Bache-Mat-
hiesen mener det er avgjerende &
satse pé opplevelser. - Det handler
om & fa kundene tilbake igjen. Man
ma oppna lojalitet, og det far du
ikke gjennom varen man selger, sier
han. FOTO: PRESSEFOTO

i omsetningen i september pa
0,19 prosent i forhold til septem-
ber 2017. Det er forste gang vi
har hatt en minusméned. Det
er ikke snakk om mye penger,
men vi skal se om det er noe vi
kan gjore for & sarge for at det
ikke skjerigjen, sier Juliussen.

Viktig julehandel
—Julehandelen er viktig og nar
vi treffer pa den, ser vi at vi har
gjort noe riktig, sier senterle-
der ved Amfi Mandal, Rune Ju-
liussen.

Tallene viser en omsetning

pa 21,5 millioner kroner i uke
51, noe som er ny omsetningsre-
kord og en gkning pa 11 prosent
sammenlignet med den gamle
rekorden fra samme uke i fjor.

Han forteller at de har satset
pa opplevelser pa senteret for 4
fa kundene til 4 tilbringe mer
tid pa senteret.

—13. desember var det Lucia-
tog med barn fra flere barneha-
ger i Mandal. Vi har hatt egen
senternisse og juleverksted for
barn. I tillegg har vi hatt utvi-
dede dpningstider og sendagsa-
pent de to siste sendagene for at
folk skal ha god tid nar de hand-
ler, sier han og legger til at det
var 6000 kunder innom senteret
lille julaften.

Opplevelsene har vert en
suksess og Juliussen forteller
om keer til juleverkstedene.
Ogsa spisestedene har hatt gode
salgstall som tilsier at kundene
tar seg god tid og spiser mens de
er pa handletur.

500 mill. er mélet

Han har hele tiden hatt et mal
om & klare 500 millioner kroner
i &rsomsetning, men tor ikke si
at 2019 er aret det skjer.

— Men vi ber klare mellom
490 millioner kroner og 495 mil-
lioner kroner i 2019. Jeg er uan-
sett komfortabel med den grad-

«Det handler
om a fa kundene
tilbake.igjen.
Man ma oppna
lojalitet, og det far
du ikke gjennom
varen man selger,
men med det som
ligger rundt.»

Leif Bache-Mathiesen,
NHO service og handel

vise gkningen, sa lenge vi har
en god utvikling, sier han.

Skaper lojalitet
Fagsjef for handel i NHO ser-
vice og handel, Leif Bache-Mat-
hiesen, mener det er avgjeren-
de for handelssentere a satse pa
opplevelser.

—Det handler om a fa kunde-
ne tilbake igjen. Man ma opp-

na lojalitet, og det far du ikke
gjennom varen man selger, men
med det som ligger rundt. Det
er nok viktig 4 tenke utradisjo-
nelt, man ma gjore mer enn det
som forventes, sier han.

Bache-Mathiesen mener hel-
hetsopplevelsen er viktig for at
kundene skal velge 4 komme til-
bake til kjopesenteret.

—0Ogidet legger jeg ogsa opp-
levelsen kunden far i den enkel-
te butikk. Den gode opplevelsen
kunden far med god kundeser-
vice er ikke & undervurdere,
sier han.

Nar muligheten for & hand-
le pa nett finnes, har folk sterre
forventning til hvordan det skal
veere 4 handle i en fysisk butikk
mener Bache-Mathiesen.

— Forst og fremst s& ma va-
ren finnes. Folk har lavere ak-
sept for ko i kassa og man for-
venter svar pa ulike spersmal i
butikken, sier han og forteller
at det blir et storre krav til de
ansatte, men ogsa utformingen
av sentrene.

- Tilgjengelighet, parkering,
restauranter og opplevelsese-
lementer er viktig for a at folk
skal velge et senter fremfor et
annet, sier han.
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