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HJELPEMID LER

LANNSOMT: Dagens seniorer er pengesterke, men vegrer seg ofte
for d besake storre varehus og kjepesentre pd grunn av avstander og
ventetid. Ingar Taxt og John Derek Scrowther i Silmar AS tror at disse
aktarene, ved d tilby hjelpemidler for bevegelseshemmede, vil eke om-
setningen og knytte til seg lojale kunder.

A tilby hjelpemidler
for bevegelseshem-
mede gir god profil og
lojale kunder mener
Ingar Taxt i Silmar
AS. Flere av stormar-
kedakterene har na
skaffet seg MartCart,
som gjer livet enklere
for bevegelseshem-
mede i store varehus
og kjepesenter.

- Trenden gar mot opplevelse
og det er bare starten. Vi ser
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et kjempepotensial, sier Taxt
og sikeer til at handelen bygger
sterre og sterre enheter.

ﬂpent marked
Taxt fikk ideen etter at en
venn fortalte om sine proble-
mer med a ta seg rundt i ster-
re butikker og kjepesentra
etter at sykdom gjorde ham
midlertidig  bevegelseshem-
met. Det viste seg at fa kunne
tilby hjelpemidler for sine kun-
der annet enn rullestoler.

- Det er jo ikke mulig a fa

med seg noen varer i en rul-
lestol, sier han.

Markedet for bedre hjel-
pemidler sto altsa dpent og
Taxt valgte derfor a ta sjansen.
Assembled Products Corpor-
ation, som leverer Mart Cart,
er ledende produsent av elek-
triske handlevogner og har 75
prosent av verdensmarkedet.
Ingar Taxt’ firma, Silmar AS,
fikk i januar agenturet for Nor-
ge, Sverige og Danmark og har
siden da jobbet med 2 fa alt pa
plass for lansering. Med seg har
han fatt John Derek Scrowther
og de har i lepet av denne ti-
den blant annet inngatt en
avtale med Lasepartner om
distribusjon og Cart AS om
service av vognene.

Flere seniorer

Taxt papeker at disse hjelpe-
midlene ikke ferst og fremst
skal vere for handikappede,
men for eldre, gravide, nyope-
rerte, personer med hjerte- og
lungeproblemer eller andre
bevegelseshemninger. Senior-
andelen i Norge oker kraftig
og mange innenfor denne
gruppen vegrer seg for a hand-
le ved storsentre pa grunn av
lange avstander, lange keer og
problemer med & finne fram
blant reclene.

- | USA og England er slike
hijelpemidler vanlig, forteller
han og legger til at de der har
en helt annen holdning til bru-
ken av de. Ingen vegrer seg for
a ta hjelpemidlene i bruk, men
ser pa de som en mite A gjore
handleopplevelsen bedre pa.

Miljevennlig

MartCart har en forervekt-
kapasitet pa 250 kilo, samt
en lastekapasitet pa 320 kilo.
Vognene er elektriske og har

GIR LOJALE KUNDER

en kjoretid pa 22 timer for
de ma lades opp. De er en-
kle a operere, men Taxt me-
ner at de ber vare plassert i
nzrheten av et informasjons-
punkt for at kundene skal fa
hjelp om de trenger det. Vog-
nene er i tillegg 100 prosent
resirkulerbare.

Det er mulig a putte re-
klame pa stolene for i finan-
siere de, men Taxt opplever
at mange ikke ensker dette
alternativet fordi de selv vil ha
goodwill'en for tiltaket.

- A ha et godt tilbud til be-
vegelseshemmede gir god pro-
fil og ikke minst lojale kunder!

Gode tilbakemeldinger

Taxt har ikke et fasitsvar for
hvor mange vogner et senter
eller varehus ber tilby, men si-
er at man ber vaere sikker pa a
dekke ettersperselen. Ellers vil
det vaere lite a hente pa i mar-
kedsfere tilbudet. Hvor stor
ertersperselen  er, kommer
helt an pa hvilke kunder som
besaker senteret eller varehu-
set. SmartClub pa Slependen vil
ha mellom 10 og 14 vogner.

Silmar AS har valgt a hen-
vende seg til eiendomsbesit-
terne og har si langt fatt gode
tilbakemeldinger.  MartCart
skal na testes pa tre av Olav
Thons sentre, Steen & Strem
vil ta de i bruk, SmartClub er
allerede i gang med testing og
IKEA er i dialog. | tillegg til va-
rehus og kjopesentra ser Taxt
potensial innenfor byggvare,
gartnerier og messer. Malet
for Silmar er a tlby MartCart
i hele Skandinavia.
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