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PROLOG

 

–Blir det virkelig så mye? Så mange milliarder?

Stein Erik Hagen knastret febrilsk på tastaturet på kalkulatoren. Han kom til ufattelige 30 milliarder kroner. Det var betydelig mer enn han hadde turt å håpe på.

Sammen med Hagen satt forretningspartneren Roland Fahlin. Han var den svenske dagligvaregiganten Icas toppsjef, og de to hadde samarbeidet i over sju år. Det var et samarbeid som hadde gagnet begge parter, selv om det hadde gått en kule varmt både titt og ofte, når den sindige administrasjons-Fahlin hadde fått lære å kjenne den impulsive gründer-Hagens lunefulle temperament. Uansett skulle dette samarbeidet nå tas til nye og uante høyder.

– Ja, ja. Det blir så mange milliarder, Stein Erik, svarte Fahlin.

Det var sommeren 1999, og de satt i Hagens privatfly. Hagen forsøkte å fordøye de ekstremt gode nyhetene. På tross av Ica-sjefens forsikringer, måtte han regne på det flere ganger. De hadde nettopp vært i Nederland for å møte konsernsjefen i et av verdens største dagligvareselskaper, Royal Ahold. De visste allerede før turen til Nederland at den karismatiske nederlenderen Cees van der Hoeven var ekstremt interessert i å kjøpe seg inn i Hagen og Fahlins Rimi- og Ica-butikker, men nordmannen og svensken hadde ingen anelse om hvor mye nederlenderen var villig til å betale.

Dette var opptakten til de strengt hemmelige forhandlingene som skulle få navnet Operasjon Caesar. Forhandlingene om delsalg av Rimi og Ica var kontroversielle i Ica-organisasjonen, og det skulle gå måneder før Fahlin involverte andre enn sin aller nærmeste kollega. Det var enklere for Hagen. Han bestemte egenrådig over Rimi-kjeden.

I møtet hos Ahold hadde altså van der Hoeven signalisert at han var villig til å prise selskapet til 30 milliarder kroner. Det var grovt regnet 50 prosent høyere enn det Hagen og Fahlin hadde sett for seg, og dersom denne dealen gikk gjennom, ville Hagen være god for over ti milliarder kroner. Det ville gjøre ham til landets aller rikeste.

For å komme dit, måtte Hagen gi fra seg kontrollen over butikkjeden han hadde bygd opp i løpet av drøye 20 år. Det han ikke visste, var at han etter hvert måtte gi fra seg mye mer.

Allerede flere år tidligere hadde all jobbingen ført til at Hagens første ekteskap raknet. Og det skulle vise seg at milliardene slett ikke gjorde Hagens liv mindre konfliktfylt i årene som kom. Snarere tvert imot.

Om bord i Hagens privatfly satt Ica-sjef Roland Fahlin og funderte på hvordan forhandlingene mellom nederlenderen, Hagen og ham selv ville forløpe. Fahlin syntes det var vanskelig at Hagen, når det spisset seg til, var så ekstremt konfliktsky.



FORORD

 

Som en ekte self-made milliardær har Stein Erik Hagen i over 20 år vært blant Norges mest omtalte og kontroversielle næringslivstopper. Fra å skylde faren en million kroner i 1977 jobbet Hagen seg opp til å bli Norges rikeste 23 år senere.

Hagen var en middelmådighet på skolen, og i det offentlige rom kan han ofte være både klønete og vinglete. Derfor fremstår både han selv og hans suksess for mange som en gåte. Steinrik prøver å gi svaret på denne gåten.

Stein Erik Hagen er mystisk selv for de som har jobbet tett på ham i flere år. Det er vanskelig å plassere ham i bås, fordi han har en så sammensatt personlighet. I et forsøk på å finne svaret på hvordan han har lyktes, har vi intervjuet Hagen selv og mange av hans nærmeste medarbeidere, partnere og konkurrenter. I Steinrik  skildrer vi fra innsiden hvordan Hagen har oppnådd suksess, først med Rimi og senere, etter mye motgang, i Orkla. Vi møter en usedvanlig flink nettverksbygger som blant annet kalkulert drikker mindre enn de andre med mål om å lokke ut flest mulig forretningshemmeligheter før han legger seg.

Selv om Hagen har medvirket til boken, har han ikke bestemt noe av innholdet i den. Som journalister har vi helt fra 1996 fulgt og skrevet om mange av de sentrale aktørene og hendelsene i boken. Det er vår bakgrunn for å skrive det som er den første uautoriserte biografien om Stein Erik Hagen.

Oslo, september 2016

Steinar Dyrnes og Frank Lynum
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Den fødte kjøpmann

 

–Hvor mye var det i kassa i dag, da, pappa?

Allerede før han kunne snakke rent, hadde Stein Erik Hagen lært seg det viktigste spørsmålet for enhver kjøpmann: Hva er dagens omsetning? Spørsmålet ble stilt til pappa Odd hver dag når han kom opp fra butikken i første etasje, og det var mamma Bergljot unge Stein Erik hermet etter.

Odd Hagens kjøpmannskarriere startet allerede i 1945, da han var 19 år. Den første jobben var som diskenspringer hos gamle enkefru Mæhlum i kolonialen O. Mæhlum Eftf. på Kjønnås ved Ringebu. Allerede der bestemte han seg for å starte egen butikk. Først fikk han seg jobb i en dagligvarebutikk i Ås i Akershus, hvor han møtte den to år yngre Bergljot. Det gjorde det mulig for Odd Hagen å realisere drømmen om egen butikk, for Bergljots svenske tante drev en butikk i Strømstad. Den gikk imidlertid dårlig, og hun var villig til å kvitte seg med den for en billig penge. I 1953 tok Odd og kona turen sørover, krysset svenskegrensen og ble butikkeiere. Lange arbeidsdager og beinhard sparing måtte til for å nå målet om å flytte tilbake til Oslo. Tre år senere hadde de fortsatt ikke nok egenkapital til å realisere Oslo-drømmen, men nå gikk Bergljot gravid med parets første barn. Det var nok en grunn til at de ville tilbake til Oslo. Odds 18 år eldre storebror Erland ble redningen. Pelsdyrfarmeren hjemme i Ringebu lånte lillebror 20 000 kroner. Noe gjeldsbrev var det ikke snakk om å skrive.

Nå gjaldt det å finne det beste og billigste lokalet i hovedstaden. Odd Hagen så på rundt 30 nederlagsdømte butikker før han bestemte seg. Eiendomsmegleren som sto for salget, var ikke imponert over valget. Han mente kundegrunnlaget var for dårlig. Men i 1956 flyttet familien på snart tre til leilighetsbygget i Marsveien 2 på Kjelsås i Oslo. Der tok de over butikklokalet på gateplan, mens de bodde i en av de rundt ti leilighetene i etasjene over.

 

Sønnen Stein Erik kom til verden 22. juli 1956. Halvannet år senere, i februar 1958, ble datteren Britt født. Med det var kjernefamilien komplett. Den gang brukte en gjennomsnittlig norsk husholdning rundt 4400 kroner i året på mat – nesten 40 prosent av det totale forbruket.

I barndommen og ungdommen var Stein Erik Hagen først og fremst kjøpmannssønn. Praten ved kjøkkenbordet handlet om butikk, og så fort han var i stand til det, fikk han arbeidsoppgaver i butikken på Kjelsås. Han var med på varetellinger fra han kunne telle, og etter hvert han fikk lov å veie opp poser med blant annet sukker, svisker og sagogryn.

Allerede som tiåring demonstrerte Hagen kremmergenene sine. Da plukket han så mange multer at han fikk råd til fotoapparatet han ønsket seg. Feriene ble gjerne tilbrakt på familiens hytte i Ringebu, og en sommer var han guide i Ringebu stavkirke. Allerede da var Hagen glad i narrestreker. Han hadde funnet en hodeskalle ved kirkegården, og den gjemte han i trappen opp til kirketårnet for å skremme turistene.

På Kjelsås holdt han seg mye for seg selv. Han trivdes best i butikken, og når han kunne henge i morens skjørter. Hagen brydde seg ikke særlig om det ungdommer flest var opptatt av: fotball og annen idrett, musikk, guttestreker og ungdomsopprør. Derfor var han som barn og tidlig ungdom til en viss grad en einstøing – han gikk i skauen, dro på sykkeltur og plukket blomster i Maridalen.

I 1966 hadde pappa Odd tjent nok til å kjøpe et hus i Neptunveien 5. Da var sønnen ti år, og det mektige grossistfirmaet Joh. Johannson feiret 100 år. Stein Erik Hagen skulle etter hvert få bryne seg skikkelig på Johannson-familien. Selv om det nye huset lå bare et steinkast unna Marsveien 2, krysset familien Hagen grensen fra Kjelsås til Grefsen bydel. Sammen med Nordstrand gikk Grefsen for å være den finere delen av østkanten. Uansett fortsatte barna på Kjelsås skole, med en skolevei på snaue ti minutter. Faren rev huset de kjøpte og førte opp en ny, romslig og moderne enebolig med stor hage og kjellerstue.

Etter sjuårig barneskole ble det to års ungdomsskole på Sandaker. Med tanke på den sterke interessen for butikkdrift, skulle en tro at handelsgym ble neste stopp for unge Hagen, men som 16-åring startet han på engelsklinjen på Grefsen gymnas. Der trivdes han ikke spesielt godt, og året etter, i 1973, ble han overført til Wang handelsgymnasium, hvor han fullførte de to siste årene på videregående.

Stein Erik Hagen utmerket seg ikke faglig på skolen. Som barn hadde han ikke hatt noe særlig med venner, men som tenåring begynte han med noe som skulle bli et av hans varemerker hele livet: Han arrangerte middager og fester, og bygde på denne måten nettverk og relasjoner. Det hele startet med at han i 12–13-årsalderen arrangerte klassefester i kjellerstuen hjemme. Det ga mersmak.

Kjellerstuen ble et viktig redskap for Hagen. Det var her han tidlig på 70-tallet var med på å etablere Grefsen Unge Høyre – med seg som selv som leder. Dermed ble han en av rundt 15 lokallagsledere i Oslo Unge Høyre.

En annen som fikk sitt første verv i Unge Høyre på den tiden, var den senere profilerte stortingsrepresentanten og statsråden Kristin Clemet. Hun er ett år yngre enn Stein Erik Hagen, og startet karrieren som viseformann i Grefsen Unge Høyre fra 1975 til 1976 – altså mens kjøpmannssønnen var formann. Hagen mener det var han selv som vervet Clemet ved å sikre seg hennes underskrift oppå en søppelkasse i skolegården på Sandaker.

I løpet av tiden i Unge Høyre ble Hagen kjent med flere senere sentrale aktører i norsk samfunnsliv. Mange av dem har han hatt nytte av å kjenne i sin videre karriere. En av dem er Fred O. Jacobsen, som i dag er blant landets fremste hodejegere.

Det er som grillfestvert Hagen huskes best fra sin tid i Unge Høyre. For på 70-tallet var grillfester alt annet enn vanlig i Oslo. Siden faren eide flere butikker, hadde sønnen ikke problemer med å skaffe grillmat, og han stilte med et bugnende kjøttfat.

Det husker den sentrale høyremannen Svein Grønnern godt.

– Det er et minne for livet, sier han i dag.

En annen deltaker påpeker imidlertid at Hagen hadde fortalt at kjøttvarene hadde gått ut på dato.

– Én ting var å servere maten, en annen ting var å fortelle om det, sier vedkommende i dag.

Hagen utmerket seg ikke noe særlig som ung politikerspire, og det er ingen som trekker ham frem blant de mest markante personlighetene i Oslo Unge Høyre. Men et tema som opptok ham allerede den gang, var norsk næringspolitikk. Hagen tilhørte det som ble kalt det klassiske «Business-Høyre», og han var mest interessert i det uformelle – livet i korridorene – og det sosiale. Han var penere kledd og kortere på håret enn andre.

Medstudenter husker at Hagen ofte kledde seg i blådress under sin ett år korte studenttilværelse på Kjøpmannsskolen fra 1975 til 1976, at han foretrakk å omtale Oslo som «Christiania» og gjerne fortalte at han var født 100 år for sent.

«Det er ikke sant», sa Hagen i et intervju med Dagens Næringsliv i 1997, og la til: «Jeg gikk i cordfløyelsbukser jeg også. Men de var nok rene og pene.» Og han fortsatte: «Jeg er kanskje litt tilhenger av orden og struktur. Jeg har idealer med etikk og sånt. Men jeg tror kanskje ikke jeg er født hundre år for sent.»

Oslo Unge Høyre opplevde på midten av 70-tallet en opprivende medlemsstrid rundt Per Danielsen, i dag en kjent advokat som gjerne tar injuriesaker mot mediene. Han var en av lederskikkelsene i Unge Høyre, men i 1975 ble han ekskludert av landsmøtet. Begrunnelsen var blant annet «rutinemessig fraksjonsvirksomhet». Hagen omtaler i dag Danielsen som en bråkmaker, mens Danielsen selv mener at Hagen støttet hans fløy. Hagen sier, ganske betegnende, at han var litt i begge leirer. Danielsen er for øvrig den eneste av en rekke kilder som sier at det allerede i Unge Høyre-tiden var noen som lurte på Hagens seksuelle legning, men at det var langt flere som snakket om Per-Kristian Foss. Sistnevnte sto frem som homofil i voksen alder på talerstolen under et medlemsmøte i Oslo Høyre i 2000.

Hagen var i politikken på en tid da AKP-ml var svært aktive, og hvor ungdommen generelt var mye mer politisk engasjert enn i dag. Oslo Unge Høyre hadde rundt 2500 medlemmer, og det kunne være rundt 400 deltakere på et årsmøte. Blant de store stridsspørsmålene var USAs krigføring i Vietnam. Hagen markerte seg her med å demonstrere for USAs såkalte frigjøringskamp mot kommunismen i Vietnam.

«Jeg var for EF, for progressiv utvikling. Da Vietnamkrigen raste demonstrerte jeg – men i motsetning til andre – demonstrerte jeg til fordel for USA», sa han i et intervju med Dagens Næringsliv i 1992.

Unge Hagen var aktiv på flere arenaer, blant annet i Norsk Forsvarsforenings ungdomsavdeling og i HV-ungdommen på Linderud, men det viktigste ved siden av Oslo Unge Høyre var nok medlemskapet i Libertas. Det var en næringspolitisk opplysningsorganisasjon som var imot Arbeiderpartiets reguleringspolitikk, og øvde betydelig innflytelse på de konservative i 1950- og 1960-årene. Den ble startet i hemmelighet to år etter krigen. Allerede året etter ble den avslørt av Arbeiderbladet med tittelen «Millionbeløp settes inn i kampen mot regjeringen og Arbeiderpartiet». Libertas kjøpte herregården Elingård i Fredrikstad til kursvirksomhet, og Hagen var blant annet på sommerleir her i 1974.

Siden leiren var i juni, var Hagen ennå ikke gammel nok til å kjøre selv. Men på 18-årsdagen 22. juli 1974 sikret en stolt Hagen seg lappen, til tross for at det var fellesferie. Moren kjente nemlig en av sjefene i det som da het Bilsakkyndige. Etter en lukeparkering og en kort tur opp og ned Thereses gate på Bislett i Oslo, passerte bursdagsbarnet «testen» og kunne gå ut dørene med førerkortet i hånden.

Under oppkjøringen i Thereses gate passerte Hagen flaggskipet til farens lille butikkgruppe. I tillegg til butikkene i Thereses gate og på Kjelsås, hadde faren nå også forretninger på Frogner og på Skedsmo. Matkroken i Thereses gate delte kundeparkering med W. Schjønsbys, som var en av områdets beste på frukt. Kundeparkering var uvanlig, og det var en av grunnene til at butikken ble ekstra populær.

– Folk fra hele vestkanten kjørte dit for å handle, sier en av kameratene fra Unge Høyre.

Noe av det første Hagen brukte lappen til, var en kjøretur til vennen Johan Cappelen i Ulefoss i Telemark, som han hadde blitt kjent med på sommerleiren til Libertas. Cappelen, som i dag er forretningsmann, ble en av hans beste venner. De to var også på en flere ukers Interrail-tur sammen på midten av 70-tallet. De reiste blant annet bak jernteppet og til Øst-Berlin.

Til tross for et vedvarende samfunnsengasjement, var det dagligvarebransjen Hagen virkelig viet sin oppmerksomhet. Han kjente bransjen, og han så hvor mye faren brant for kjøpmannslivet. Stein Erik Hagen kjente den samme iveren. Bransjen var mannsdominert, både blant butikkeierne og grossistene. Mange av grossistene hadde makt opparbeidet gjennom generasjoner, og hadde et tett og nært forhold til sine kjøpmenn.

Og det var en stabil bransje, mat må jo folk ha uansett. Da Hagen vokste opp, var de fleste butikkene landhandlerier der butikkekspeditørene hentet alle varene bak disken, derav kallenavnet «diskenspringere». Det kunne bli uendelig lange køer i disse butikkene, særlig i ferien. Fagbladet Fritt Kjøpmannskap rapporterte om kunder som måtte vente i tre timer utenfor butikken, og at folk kjøpte mindre fordi alle klaget på at personen foran dem i køen brukte for lang tid.

 

Norge holdt seg med mellom 12 000 og 13 000 dagligvarebutikker i oppvekstårene til Hagen. Men så, utover på 70-tallet, begynte selvbetjeningsbutikkene å slå igjennom. Med dem økte omsetningen sterkt, og det ble behov for færre butikker. Bakgrunnen for selvbetjeningsveksten var det enorme utbudet av nye dagligvarer – nye råvarer, nye varianter og nye smaker – som produsentene lempet inn på markedet. Frem til nå hadde kundene bestemt seg for hva de ville ha lenge før de kom inn i butikken, og de hadde ikke så mye å velge mellom. Nå måtte kjøpmannen skape behov for og etterspørsel etter en rekke nye produkter. Første steg var å vise frem det nye, forbedrede sortimentet. Dermed måtte disken vekk – sånn at kundene kunne ta og føle på nyvinningene. Da kjøpte de også mer.

Kvinnene hadde to roller i dagligvarebransjen på den tiden. De var enten husmødre og dermed de viktigste kundene – eller de var kassadamer.

Og hva puttet husmødrene i vognen? Toro tomatsuppe til 1,75 kroner, og sju av ti valgte Stabburet Leverpostei. Mange kjøpmenn satte opp oppslag om at det ikke var tillatt med barn i handlevognen. Vognene var små og skulle fylles med varer – ikke unger.

Da unge Hagen startet på Kjelsås skole, gikk kassadamene kurs på Kassaskolen. Der lærte de å slå inn på kassa uten å se på tastaturet – de benyttet «touch-systemet» – og de lærte hvordan de skulle te seg: «Ikke sexy – men velstelt», skrev Fritt Kjøpmannskap. «Vi kjenner kunder som har snudd i døren fordi de er blitt møtt av tyggegummi-smaskende ’høysåte’-jenter, illeluktende av dårlig parfyme og med et antrekk og en makeup som hører fantefolk til.»

Butikkekspeditriser fra landet var etterspurt i Oslo. «Piker fra byen i sin alminnelighet, og fra Oslo i særdeleshet får en nokså dårlig karakteristikk», skrev bransjebladet. Jentene fra byen var for kravstore, og arbeidshjelpen fra landet var gull verdt. Det var nemlig vanskelig å få arbeidshjelp i et oversysselsatt Norge.

 

På begynnelsen av 70-tallet hadde Hagen modnet såpass at han for alvor kunne være med å hjelpe til i farens butikker. Mens han lærte seg å stable hyller, sto bransjeekspertisen fast på at et stort sortiment, og ikke lave priser, var viktigst for folk.

Kjøpmann Finn Muggerud var sentral i bransjen. Han mislikte lavpris- og rabattbutikker hele livet, og skulle bli en av Hagens argeste kritikere.

– En stor gruppe av forbrukerne er ikke interessert i en service, varekunnskap og personlig kontakt mellom kunde og kjøpmann som vi tidligere betraktet som nødvendige elementer i dagligvarehandelen, sa han allerede i 1967.

Frem til midten av 70-tallet var det stagnerende omsetning i handelen, og urovekkende lav lønnsomhet for to tredeler av de rundt 9500 dagligvarebutikkene i landet. Det var da Stein Erik Hagen gikk ut av gymnaset, og var skolelei. Han kunne godt tenke seg å avtjene verneplikten, og han kom seg gjennom sesjonen. Men under helsesjekken da han skulle innrulleres til førstegangstjeneste i Luftforsvaret på Gardermoen, ble han avslørt, som han sier. Hagen har nemlig sterkt nedsatt syn på ett øye, og det gjorde at han ble sendt hjem allerede første dag.

Derfor gikk Hagen inn i kjøpmannsyrket for fullt i 1975. Da brukte vi nordmenn rundt 10 000 kroner per husholdning på mat årlig, litt under 23 prosent av det totale forbruket.

Og akkurat det året gikk en Brava-butikk på Ås konkurs.
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Tysklands-turen som endrer alt

 

Stein Erik Hagen suste av gårde i pappa Odds store, blå Mercedes-Benz på Autobahn i Vest-Tyskland. Det var rått med de flotte veiene, men han var litt irritert over at han ikke fikk kjøre fortere enn 140.

– Det er jo ingen fartsgrense på Autobahn!

I passasjersetet foran satt pappa Hagen. Han ville ikke at sønnen på 21 skulle bli for ivrig på gasspedalen, gutten hadde jo bare kjørt halvparten så fort tidligere. Tredjemann i bilen var Odd Roll, en god sparringspartner for far og sønn Hagen. Og ikke minst: Roll kunne tysk.

Det var grossist og butikksjef Knut Arnet som var grunnen til at de tre hadde booket seg inn på Kielfergen. Nå skulle de på studiereise til Vest-Europas mest folkerike nasjon. For Arnet hadde registrert at såkalt «hard discount» – ekstrem lavpris – utgjorde en betydelig del av markedet i Vest-Tyskland, og at store kjeder av butikker samarbeidet om å kjøpe inn varene. Helt konkret var den tyske kjeden Aldi hovedårsaken til at de nå befant seg på Autobahn i retning sørover.

 

Aldi ble startet etter andre verdenskrig, da brødrene Theo og Karl Albrecht tok over sine foreldres butikk. Navnet er en forkortelse for Albrecht Diskont. Brødrene Albrecht startet med et lite vareutvalg som en dyd av nødvendighet, siden de ikke eide kapital. Meningen var å legge seg opp penger, og så utvide og få en butikk med fullt varesortiment. Men så viste det seg at det ble meget lønnsomt å fortsette med det svært begrensede vareutvalget.

Aldi ble forbildet for flere som ville satse på ekstrem lavpris da lavprisbølgen skylte inn over Europa på 70-tallet. Ingen dagligvarekjøpmann i Tyskland hadde trodd på Aldi-konseptet før det var for sent, og de etablerte aktørene hadde fått en ny og brysom konkurrent.

Far og sønn Hagen var nysgjerrige på hvordan butikkene ble drevet, men tyskerne møtte dem med alt annet enn åpne dører.

– Vi fikk ikke møte ledelsen, vi fikk ikke engang ta bilder. Aldi var veldig hemmelighetsfulle. Vi måtte skrive ned ting, og memorere visuelt hvordan de eksponerte hyllene, hvordan oppsettet av butikkene var og så videre. Men det geniale, og det var opplagt, det var at de hadde kuttet så drastisk i sortimentet, sier Hagen i dag.

Spørsmålet var om nordmenn ville omfavne dette tyske konseptet. Akkurat det samme spørsmålet ville en annen ambisiøs kjøpmannssønn også ha svaret på. Tilfeldighetene ville det slik at far og sønn Reitan lusket rundt i butikkene til den samme Aldi-kjeden, nesten samtidig som far og sønn Hagen. Unge Odd Reitan var ikke så imponert over butikkene.

– Vi kan ikke drive sånn i Norge. Butikkene er jo så stygge! Folk vil ikke gidde å handle i sånne butikker, sa han til folkene i reisefølget sitt, da de under lunsjen var i ferd med å fordøye førsteinntrykket av Aldi.

Slik husker Odd Reitan Tysklands-besøket i dag. De bestemte seg likevel for å gi kjeden en sjanse til, så de gikk innom flere butikker og skjønte etter hvert at tyskerne var inne på noe veldig riktig.

Aldi hadde ytterst få vareslag, bare en tidel av det utvalget som var vanlig i en velutstyrt matbutikk i Norge. Tyskerne hadde et strengt regime, og butikkene skulle ikke overstige 500 ulike varesorter. De ble drevet med et ekstremt fokus på å holde kostnadene nede, og det eneste konkurransefortrinnet var prisen – den skulle være så lav som overhodet mulig. Det eneste budskapet fra Aldi til kundene var: Du kan ikke kjøpe kvalitetsvarer billigere noe annet sted.

På begynnelsen av 70-tallet var Aldi etablert i en rekke europeiske land. Kjeden var en kjempesuksess i Vest-Tyskland med rundt 1100 butikker og en omsetning på 11,5 milliarder norske kroner. Brødrenes strategi var å fortelle så lite som mulig om butikkene og driften til omverdenen. Likevel hadde det spredd seg mange rykter om hvilke prinsipper de drev etter. I tillegg til det åpenbare med sterkt begrenset vareutvalg til lave priser, ville brødrene at alle varene skulle ligge så kort tid som mulig i butikken. Salget skulle skje på billigste måte, og lagrene skulle være så små som mulig. Derfor ble lagrene nærmest flyttet inn i butikkene, ved at varene lå på pall inne i lokalet. Albrecht-brødrenes tanke var at Aldi skulle få mer makt ved å være en stor og viktig kunde for et fåtall leverandører. Når kjeden oppnådde bedre innkjøpsbetingelser, skulle innsparingen gis direkte videre til kundene. Brødrene ville selge bare kvalitetsvarer, merkevarer som var kjent for tyskerne fra før av. Et annet viktig premiss kjeden styrte etter, var at butikkene skulle ligge i umiddelbar nærhet av en forretning med ferskvarer. Det var fordi ferskvareforretningen skulle komplettere med de varene Aldi ikke førte, sånn at kundene skulle slippe å kjøre langt for å få tak i alt de hadde på handlelisten. Aldi kjørte aldri tilbudskampanjer, og de forhandlet frem spesialavtaler med merkevareleverandører om levering av spesielle pakningsstørrelser og formater. Aldi-reklamene spilte bare på lav pris.

Odd Reitan forteller i sin bok Hvis jeg var president om sin fascinasjon for hvor dogmatiske Aldi-brødrene var på å holde alt enkelt, sånn at det ble billig for kundene. Han så at de ikke hadde telefon i butikkene, for å unngå at medarbeiderne ble stående i telefonen. Varene hadde ikke prislapp, i stedet var det plassert et skilt med prisen i nærheten av hver varegruppe. De som jobbet i kassa, sto, siden det var best for kroppen, og man slapp å kjøpe inn stoler. Og det mest fascinerende for Reitan: På tross av markedets laveste priser, tjente Aldi penger som gress. Kjeden hadde en nettomargin på sju prosent av omsetningen, mens konkurrentene slet med å få overskudd og margin over én prosent.

«Aldi solgte billigst og tjente mest. Genialt!», skriver Reitan i boken sin.

 

Hjemme i Norge handlet folk enn så lenge matvarene sine hos den lokale kjøpmannen. Mange kjøpmenn hadde så nært forhold til kundene at de nærmest følte at de drev butikken i samarbeid med dem.

– Du Ola, vi må ta inn det nye syltetøyet fra Nora. Jeg smakte det hos naboen, og det var veldig godt, kunne én kunde si til kjøpmannen sin. Og så var det nettopp det som skjedde. Kjøpmannen kunne gjerne velge å beholde i vareutvalget sitt en spesiell type pålegg, selv om det nesten ikke solgte noe som helst, bare fordi det var favorittpålegget til en av stamkundene.

På midten av 70-tallet falt det stadig krympende antallet dagligvarebutikker i Norge til under 9000, det betydde at rundt 4000 butikker hadde blitt lagt ned siden toppnoteringen. Det ble snakket om butikkdød, og spesielt de kjøpmennene som drev små nærbutikker, fryktet for fremtiden. De iverksatte en overlevelseskampanje, og rykket inn en serie kraftfulle annonser i dagspressen. Budskapet var at dersom du ville beholde nærbutikken, så måtte du bruke den. Annonsene tok for seg alle fordelene med nærbutikken, som at personalet kjente deg og kjøpevanene dine, at de kunne hjelpe barn som kom med huskelapp og at nærbutikken var en nødvendighet for de eldre. Konklusjonen i annonsene var at dette måtte du betale for. Ville du ha personlig service, måtte du akseptere høyere priser.

Kjøpmann Finn Muggerud ble valgt til president i Norges Handelsstands Forening, han nærmet seg 50 år og var fortsatt like forbannet på lavprisbutikkene. Han og andre som hadde makt i dagligvarebransjen, kom med forslag til tiltak som skulle motvirke butikkdøden. Og det var ikke få og små reguleringer Muggerud & Co ønsket seg. De ville ha forbud mot enkelte rabattordninger og lokkevaresalg, og mente at prismyndighetene måtte fastsette maksimalrabatt. De ville at alle priser og salgsvilkår skulle være tilgjengelig for alle aktørene, og at nærbutikkene skulle få lov til å holde åpent lenger. I tillegg ville de at myndighetene skulle legge til rette for billige butikklokaler i kommunale bygg, at myndighetene skulle godkjenne åpninger av nye butikker, og at kjøpmenn som vurderte å legge ned butikken, skulle ha meldeplikt.

På den tiden Stein Erik Hagen etablerte seg som kjøpmann, tilbød grossistgiganten Joh. Johannson cruise til London for 750 av sine nærmeste samarbeidspartnere. Rundt to av tre butikker i Norge var selvbetjeningsbutikker. Nesten fire av ti var drevet av uavhengige kjøpmenn, mens Kooperasjonens S-lag utgjorde én av fire butikker. Bare én av ti butikker var tilsluttet en kjede. Nordmenn brukte 16,5 minutter i gjennomsnitt per dag på dagligvareinnkjøp. Det var kvinnene som handlet, hver av dem bar hjem tre tonn varer i året. Fritt Kjøpmannskap gjenga en rapport fra Fondet for markeds- og distribusjonsforskning, som tok hjemmeværende kvinner litt i forsvar:

«Husmødrenes rollebetingede innkjøpsansvar innebærer også at innkjøpsvirksomheten er en legitim mulighet til å motvirke den sosiale isolasjon som hjemmearbeidet kan føre til. På denne bakgrunn bør det kanskje advares mot moraliserende holdninger overfor personer som bruker mer tid til innkjøp enn forsyningsbehovet alene skulle tilsi.»

 

Stein Erik Hagen reiste flere ganger til Vest-Tyskland, og hadde med seg folk han regnet for å være blant de beste innen norsk kjøpmannskap. Etter å ha besøkt butikker i flere byer i Nord-Tyskland og snakket med en rekke butikksjefer, bestemte han seg: Han ville bringe en ordentlig lavpriskjede til Norge.

For at Hagen skulle få muligheten til å komme i gang med en norsk versjon av det tyske konseptet, sørget pappa Odd for at sønnen fikk låne én million kroner for å starte opp sin første egeneide butikk – i en kjede som skulle få navnet Rimi 500. Det skulle bli en butikk helt ulik alle andre dagligvarebutikker i Norge.

Rimi 500-kjeden ble startet mandag 15. august 1977. De to første butikkene ble åpnet i Oslo, på Tveita og på Hovseter. Det var mamma Bergljot som kom på Rimi-navnet. Det hadde ingen mening, annet enn å spille på ordet «rimelig». Ordet var dessuten kort og enkelt, lå godt i munnen og var lett å uttale.

«Jeg stod selv og malte veggene hvite, og pusset opp. Skal jeg være ærlig, hadde jeg ingen voldsomme ambisjoner da jeg begynte. De kom etterhvert. Jeg har nok en skapertrang og kan ikke sitte rolig. Så snart jeg begynte å tenke strategier var det gjort», har Hagen sagt i et intervju med Dagens Næringsliv om den første Rimi-tiden.

Slagordet til Rimi var «Enklest er billigst», og butikkene var en suksess fra starten av. Men lavpris var ikke stuerent i Norge. Særlig på vestkanten i Oslo var det beheftet med skam å bry seg om pris, man skulle utelukkende være opptatt av kvalitet. Hagen opplevde ofte at folk som handlet i hans Rimi-butikker tok en pose fra velrenommerte Oluf Lorentzen utenpå Rimi-posen, så naboer ikke skulle se at de handlet billig. De aller feigeste, etter Hagens mening, var dem som nitid skrapte av alle Rimi-prislappene når de kom hjem.

