
Handbok för  

Goda Exempel 

 
 



om denna  
handbok 

SARURE vill hitta genomförbara lösningar som får butiker på landsbygden 

att bli starka  och utvecklas . Lokala butiker försörjer befolkningen  med 

nödvändig heter  och är ett socialt nav . Det bidrar till den lokala livskvaliteten, 

uppmuntrar befolkningen att bo kvar och är en förutsättning för 

utvecklingen av andra aktiviteter  och fler företag . Dessutom är små och 

medelstora företag och mikroföret ag mycket viktiga  när det gäller 

sysselsättning  och arbetstillfällen  i landsbygdsområden.  

 
Men även att en grundläggande service i glest befolkade områden  är en 

nödvändighet , är deras existens inte en självklarhet. Små byar behöver 

butike n för att kunna växa , men små landsbygdsbutiker behöver också ett 

minsta antal kunder för att gå runt ekonomiskt . 

 
SARURE är ett Interreg Europe projekt med syftet att förbättra 

partnerregionernas strategiska dokument  som stötta r små och medelstora 

företag  i att utvecklas , tänka nytt och stärka sin övergripande 

konkurrenskraft. Med tanke på att dagens europeiska regioner från olika 

latituder står inför detta problem, anses Interreg Europe vara ett utmärkt 

område för utbyte av olika lyckade erfarenheter och  strategier . 

Denna handbok utgörs av de goda exempel  

som vi stött på under SARURE -projektet 

indelade i tre teman:  

1. Kompletterande tjänster och initiativ för SMF*  på landsbygden  

2. ICT* :s potential för SMF*  på landsbygden  

3. Innovativa marknadsförings - och finansiella alternativ för SMF*  på 

landsbygden  
 

(*Information and Communication Technologies ɀ informations - och kommunikationsteknik)  

(*Små och Medelstora Företag)  

 

 



Under den första fasen i projektet SARURE utbytte s omfattande 

erfarenheter av dessa olika aspekter.  

Deltagande länder i projektet är Spanien, Tyskland, Irland, Grekland, 

Polen, Sverige och Finland.  

 

Denna handbok är inte bara avsedd att vara ett kompendium om de goda 

exemplen  som man stötte på, utan även att sprida dessa  utanför 

projektet. Handboken i sig är avsedd att nå en bred publik i förhoppning 

om att kunna tillhandahålla beprövade alternativ oc h inspiration  

 

Varje exempel  som tas upp är baserad på projekt  och åtgärder  som 

utförts i  de medverkande länderna. Beskrivningen har medvetet hållits så 

enkel som möjligt. Om läsaren är extra intresserad av någo t speciellt 

exempel , är hen  välkommen att ko ntakta oss.  

 
SARUREs projektteam hoppas att du kommer att tycka att läsningen är 

inspirerande.  
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Kompletterande  

tjänster  

och initiativ för 

detaljhandlar i   

landsbygdsområde n  
 



 
 

1. Servicepunkter  
 

Servicepunkten är ett nav i det lokala 

samhället. Huvudsyftet är att skapa 

mötesplatser och expandera servicenivån i den 

lokala butiken och samla åtskilliga 

servicetjänster på en och samma plats.  

Fokus i detta exempel är b ehovet av lokala butiker på landsb ygden och 

svårigheterna för dem att gå med vinst med ett litet kundunderlag.  Men 

också att samla  och utöka service och skapa mötesplatser.  När en butik 

utnämns till att vara servicepunkt, upprättas ett avtal mellan kommunen 

och företagaren där man åtar sig  att utföra viss service för kommunen s 

räkning .  

Ersättningen för att vara en servicepunkt och  att fungera som ett nav för 

det lokala samhället  är mellan 30 000 och  50 000 SEK per år . Det belopp 

som betalas ut beror på det antal tjänster som servicepunkten väljer att  

tillhandahålla . Servicepunkten  skapar även en naturlig mötesplats för de 

som bor i trakten, de kan ta en kopp kaffe och småprata samtidigt som 

man  utför sina ärenden.  Att bli utvald ger även företagaren  möjlighet att 

ansöka om särskilda bidrag från staten för att ytterligare kunna utveckla 

sin verksamhet. Initiativet kommer att implementeras under en 

treårsperiod i syfte att etablera sex servicepunk ter i Söderhamns 

kommun. Ersättningen  har införts som en grundläggande del av 

kommunens årliga budget, vilket säkerställer att det  kommer att vara en 

långsiktig satsning . 
 

De som drar störst fördel av 

detta är de boende i trakt en, 

men de t även bra för tur ister  

och besökare eftersom 

servicepunkten blir en 

naturlig plats att söka sig till 

för att få information och 

hjälp.  Tack vare detta exe mp el 

kan den lokala butike n öka 

och utveckla sin service .  
 

Â6

 
Sverige  
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Finansiering har beviljats och 

inräknats i kommunens årliga budget 

med ett belopp på SEK 300 000 per  år. 

Nödvändig  
resurs  

Initiativet låter butiksinnehavare ansöka 

om regional finansiering som annars inte 

skulle ha varit tillgänglig för dem. Denna  

finansiering bidrar till  att utveckla 

verksamheter, uppgradera utrustning 

och hjälpa verksamheter att expandera.  

Flera av de utsedda servicepunkter na har 

erhållit ca SEK 1,5 miljon (EUR 150 000) 

från vår statligt framtagna fond för 

landsbygden för att utöka butiken och 

uppgradera faciliteterna. De kommer 

även att kunna utöka sin verksamhet och 

erbjuda fler tjänster, eftersom de får 

större utrymme i butiken.  

Bevis på 
framgång  

En tänkbar utmaning är att 

kundunderlaget inte räcker till för 

butiken . De är beroende av att 

innevånarna på orten är trogen sin 

butik och gör sina inköp lokalt för att 

kunna ha tillräcklig omsättning.  

Svårigheter 
man stött på  

Viken av att ha en stabil budget 

tilldelad så att detta goda exempel  kan 

fortsätta även efter 

implementeringsperioden. Företagen  

får chansen att utveckla sin 

verksamhet över tid. Det är mycket 

viktigt att avsätta tillräckligt med tid 

för att konceptet ska konsolideras och 

för att servicepunkten ska vara det 

naturliga valet när du vill ha service på 

landsbygden.  

Potential för 
lärande eller 
överföring  
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2. Utulas bybytik  
Utula -butiken är ett bra exempel på 

extratjänster kombinerat med detaljhandel. 

Utöver detaljhandel erbjuder butiken även 

sociala aktiviteter för att locka kunder.  

Finland 

 
 

Utulas bybytik ligger i Ruokolahtis kommun. Den betjänar omkring 100 

lokalbor och 300 fritidsbor. Butikens sortiment inkluderar livsmedel, dagliga 

förbrukningsvaror, verktyg och elektronik . Butiken har även café och bar, 

bensin station  och receptionscenter för evenemang och uthyrning  av byns 

stugor. Närmaste butik som tillhandahåller livsmedel och dagliga 

förbrukningsvaror ligger 20 km bort. Därmed spelar Utula -butiken en viktig 

roll i att tillhandahålla tjänster i den glesbefolkade bygden i Ruokolahti.  
 
 

Utula -butiksägarna har skapat 

multiservice som en avgörande 

framgångsfaktor för en lönsam 

verksamhet. Utöver fler än 1000 

artiklar i butiken, fungerar caféet  och 

baren som en social mötesplats för 

människor. Butiksägarna anordnar 

även evenemang på sommaren  (cirka 

ett dussin per sommar) som lockar 

både lokalbor och sommargäster.  

 

Utöver de kommersiella tjänsterna, ägnas extra omsorg åt de tjänster och 

åtgärder som tillhandahålls av samhället. Butiksägarna samarbetar med 

Utula byförening och andra aktörer. Mu ltiservicekonceptet erbjuder lokaler 

där privatpersoner kan  anordna evenemang. Den senaste aktiviteten är ett 

Ɉpensionärsparlamentɉ som hålls i butikens bar. Detta ökar mängden 

handlande kunder. Intäkterna har blivit mer diversifierade och kunderna är 

mer lojala mot butiken. De som drar fördel av butikens multiservicekoncept 

är lokalbor, sommargäster och turister.  
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De metoder som beskrivs kräver 

kunskap om segmenterade 

kundbehov,  förmåga  att nyskapa samt  

goda nätverksfärdigheter. En 

nyckelfaktor till framgången är 

kombinationen av tjänster som gör 

kunderna benägna att besöka 

butiken. Servicekonceptet är viktigt 

och det fungerar, men det kommer 

ändå att krävas ekonomiskt stöd.  

Nödvändig
resurs  

Mul tiservicekonceptet har utvecklats 

under de senare åren och svarar upp 

till behov i omgivningen. Butiken 

marknadsför inte sig själv, men har 

vunnit rykte och publicitet bland 

kunder och lokala medier. I början av 

2020 var butiken den enda 

lanthandeln i Södr a Karelen som fick 

statligt bistånd från regeringens 

program för lanthandlar med 

multiservice.  

Bevis på 
framgång  

Utmaningen är det låga 

invånarantalet i byn, och därmed 

krävs specialåtgärder för att locka 

sommargäster. Förmågan att skapa 

nya innovativa multitjänster och 

marknadsföring i ett föränderligt 

samhälle, gör detta än mer 

utmanande.  

Svårigheter 
man stött på  

Utulas bybutik är ett exempel på en helt 

privatägd verksamhet som har förstått 

värdet och betydelsen av tjänster med en 

social aspekt på landsbygden. Denna 

praxis uppmuntrar deltagarna att 

studera behoven hos de potentiella 

kundsegmenten och för att 

koncep tualisera dem som tjänster, vilket 

är en helt överförbar driftsmodell.  

Potential för 
lärande eller 
överföring  
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3. Lantliga 
multiserviceverksamheter  
i Aragonien  

 

 

 
Spanien 

 

 
 

Kammaren för handel, industri och service i Teruel (Spanien) skapar detta 

projekt för att underlätta överlevnaden för landsbygdsdetaljhandel i 

avfolkade områden i provinsen Teruel genom att skapa kompletterande 

tjänster och stöd från kommunen.  

Det är en affärsverksamhet som tillhandahåller grundläggande tjänster till 

befolkningen på platser där det inte finns några butiker eller där befintliga 

butiker är på väg att försvinna.  

 
Huvudsyftet är att förbättra aktiviteten för landsbygdsdetaljhandel med 

kompletterande tjänster såsom:  

Butiker för grundläggande konsumentvaror.  

Kaféer, restauranger och fritidsområden som 

mötesplatser.  

Informationsdisk för turism.  

Turistinkvartering.  

Internet (Wi -Fi), frisör, konsthantverk, bibliotek, postkontor, läkemedel 

etc. 

Extratjänster (hemleverans, temafester, lekcenter etc.).  
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Problemet som tas upp och kontexten är:  

Låg genomförbarhet för privata initiativ i avfolkade områden  

Avfolkning  

Åldrande befolkning  

Brist på tjänster  

Dålig know -how hos entreprenörer  

Dålig kunskap om verkligheten på landsbygden  
 

 

 

Sedan 2003 har detta projekt konsoliderats tack vare samarbetet mellan 

den officiella kammaren för handel, industri och tjänster i Teruel och de 

provinsiella och regionala styrena; som har gett en specifik 

finansieringslinje till denna modell genom lokala styren som bestämmer 

sig för att öppna och utrusta ett multiservicecenter. Varumärket är 

registrerat av ©CámaraTeruel sedan 2010 och huvuduppgiften för 

kammaren är att övervaka nätverket av multiserviceverksamheter, 

utförande av lönsamhetsanalys, främjande och spridning av denna typ 

av center, tillhandahållandet av utbildning för entreprenörer och 

främjandet av lokal konsumtion.  

 
De inblandade deltagarna är kommunfullmäktige, organ, entreprenörer 

och invånarna i stort.  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Mer information på 

www.multiserviciorural.com  

Potential för 
lärande eller 
överföring  

Avgörande framgångsfaktorer:  

- Offentligt -privat samarbete: ägarna 

till RMS-centren utgörs av lokala 

styren och de utrustar delar av 

verksamheterna (möbler, målning 

etc.) tack vare ett årligt finansiellt stöd 

som tillhandahålls av 

administrationer na i regionen och 

provinserna. När RMS -centren är redo 

att öppna, söker lokala styren efter 

människor som vill bli entreprenörer.  

- Åtföljande och personlig 

rådgivning: Handelskammaren 

erbjuder hjälp till alla dessa center.  

- Ekonomiskt stöd från lokala och 

regionala styren: årligt bistånd för att 

starta RMS-center.  

- Utbildning och 

specialiseringstekniker: 

Handelskammaren tillhandahåller 

utbildning till de entreprenörer som 

förvaltar dessa  center.  
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Att förbättra tjänsteutbudet och 

attraktiviteten  att leva och bo på 

landet,  främja landsbygdsstolthet och 

livskvalitete n. Etablerande av större 

befolkning och potentiella 

entreprenörer.  

Svårigheter 
man stött på  

Mänskliga resurser: Personal 

tillhörande handelskammaren. - 

Finansiella resurser: Omkring ɚ23 500 

per år i Aragonienregionen genom ett 

årligt samarbetsavtal: 80 % har 

finansierats av Aragóns regionala 

styre och 20 % har finansierats av 

Aragons officiella handelskammare 

(Huesca, Zaragoza, Teruel). 

Nödvändig  
resurs  

85 lantliga multiserviceverksamheter 

(RMS* ) i provinsen Teruel, 18 RMS i 

provinsen Huesca och 20 RMS i 

provinsen Zaragoza, så fler än 100 

entreprenörer = jobb, huvudsakligen 

kvinnliga, eftersom varje RMS -center 

förvaltas av minst en  egenföretagare.  

Bibehåller befolkningsantalet och 

livskvaliteten . Bidrar i vissa fall till att 

hålla skolor öppna.  

 

(*Rural Multi Service)  

Bevis på 
framgång  

https://www.multiserviciorural.com/
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4. Jänkäsalos kiosk -
butik med 
självbetjäning  
Idrottsklubbsdriven kiosk -butik med 

självbetjäning som tillgodoser behoven hos 

lokalbor, sommargäster och besökare på ön 

Jänkäsalo, Södra Karelen.  

 

Jänkäsalo är en ö i kommunen Taipalsaari. Öns kiosk med självbetjäning 

betjänar lokalbor, sommargäster, båtfolk på sjön Saimaa och turister. 

Verksamheten skulle inte ha lönat sig om den bedrivits med traditionella 

affärsmodeller. År 2007 inrättad es en färjelinje mellan fastlandet och 

ön, vilket ökade trafiken och skapade behov av tjänster. En gratis 

färjetur lockar människor, som är potentiella kunder.  

 
Kiosken är öppen från april till september, från morgon till kväll. Den är 

belägen i en liten bod vid färjans påstigningsområde. Sortimentet utgörs 

av glass, godis, burkkonserver, kakor, grundläggande vardagsprodukter 

och souvenirer. Antalet försäljningsartiklar uppgår till omkring 400.  

 
Det finns även en bod som fungerar som bibliotek med da gstidningar, 

laddningsstationer för mobiltelefoner, återvinningsstation och en pir för 

båtar. Kunderna i kiosk -butiken väljer sina varor, registrerar dem i en 

anteckningsbok och betalar i en kassaapparat. Volontärer från 

idrottsklubben sköter kiosk -butiken : tar hand om kontanterna, fyller på 

varor och låser dörrarna varje dag.  

 
Försäljningsmängden är inte stor. Lönsamheten bygger på volontärer 

och kooperativa partners. Sommargästerna stöder servicepunkten 

aktivt. Vissa innehar höga befattningar i affärssekt orn. Föreningen som 

driver kiosk -butiken köper det mesta av varorna från en annan 

landsbygdsbutik - partnerskap i stället för konkurrens.  

 
Utöver detaljhandelsförsäljning ger kiosken liv åt samhället. Överskottet 

från kiosken används för att stödja lokal v älfärd.  

 
Finland  
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Kiosken med självbetjäning har låga 

driftskostnader, inga lönekostnader 

eller hyreskostnader.  

Uppvärmningskostnaderna är 

minimala under sommaren. Boden 

som fungerar som kiosk -butik är en 

donation. Ändå krävs offentliga 

bistånd för ytterligare investeringar 

och utveckling. Exempelvis för att 

bygga piren.  

Nödvändi g
resurs  

Vinsten från kiosk -butiken stöder 

Jänkäsalos kommuns välfärdsinsatser. 

Den har t.ex. använts för att bygga upp 

en marknadsplats (asfalterat torg) 

framför kiosk -butiken, ett 

återvinningsställe och en 

förvaringsplats för idrottsföreningens 

utrustning. Utöver de fysiska 

resultaten, stöttar föreningen andra 

föreningars i verksamhet i Jänkäsalo 

tack vare det årliga finan siella 

biståndet.  

Bevis på 
framgång  

Utmaningen är att hitta volontärer till 

verksamheten, för att ersätta de 

nuvarande i framtiden. Dessutom ska 

en regeringsbekostad färja vara i drift.  

Svårigheter 
man stött på  

Dett a är ett exempel på ett alternativt 

sätt att organisera tjänster i en miljö 

där traditionella vinstdrivande 

affärsmodeller inte skulle fungera. För 

det första ger denna praxis möjlighet 

till självbetjäning, när behovet finns 

men inte är tillräckligt stort för att 

täcka stora drif tskostnader (löner). För 

det andra visar den hur lokala tredje 

parter kan, med denna typ av 

åtgärder, gynna potentiella lokala 

kunder samt det lokala samhället.  

Potential för 
lärande eller 
överföring  
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5. Öppna gallerior i 
småstäder i 
Aragonien (Spanien)  
Små detaljhandlare tvingas konkurrera med stora 

kommersiella områden. De behöver gå ihop och 

fungera som öppna gallerior på stadens 

huvudgator.  

Sedan 1995 har stora investeringar gjorts i shoppingcenter i Zaragoza, den 

största staden i Aragonien. Till följd av detta har människor ändrat sina 

shoppingvanor och shoppingcentren upplever hög försäljning under 

veckosluten och under högsäsongen.  

 
Dessa anslag är nödvändiga med tanke på att små detaljhandlare tvingas 

konkurrera med stora affärsområden som har större finansiell kapacitet, 

mer resurser för att annonsera sina erbjudanden och att locka kunder. 

Tilldelningen av bidrag komme r att behandlas på ett konkurrensmässigt 

sätt, enligt den regelrätta procedur som används för att bevilja finansiering 

i artikel 14.2 i lag 5/2015 från den 25 mars, gällande finansiellt bistånd i 

Aragonien, och i enlighet med principerna om offentlighet, o bjektivitet, 

transparens, jämlikhet och icke -diskriminering.  

 
 

En av de aspekter som har gjort detta finansieringsprogram framgångsrikt 

har varit deltagandet av köpmännen och deras professionalism samt 

dynamiken.  
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