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STRATEGISKE MAL

NAF 2124

ORGANISASJONSMAL MEDLEMSMAL OKONOMISKE MAL

Vi skal bruke vére gkonomiske midler til &
skape hgy medlemsverdi.

Vi skal veere et attraktivt felleskap og en
tilpasningsdyktig organisasjon.

Vi skal tilby attraktive medlemskap, med
produkter og tjenester som treffer

medlemmenes behov som trafikant. Vi skal ha gkonomisk handlingsrom og kunne

utvikle tjenester tilpasset medlemmenes
behov.



Malene til NAF i 2025 og 2026:

BESLUTTET | STRATEGISK HANDLINGPLAN:

g, *
Rekruttere like Oke fornyelsen pa

mange som for nye medlemmer
O 49.000 pr. ar O +7 prosentpoeng (3.ar)



VIRKEMIDLER:

Utvikling av
NAF-medlemskapet

Utvikling av
NAF Senter

— —

Utvikling av NAF som
interesseorganisasjon

1
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RESULTAT:

@ ©ke fornyelsen pa
nye medlemmer

Rekruttere like
mange som fgr



A

Fornyelse og rekruttering er
kun malbare resultater
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Var jobb er a finne mater a
engasjere medlemmene pa fordi
engasjement driver fornyelse




Engasjement er handlinger
medlemmene vare velger a gjgre |
mgatet med NAF. Handlingene skal

kunne males pa individniva
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Forretningsanalyse og innsikt — veldig
kort fortalt

= Skal levere Medlems-, salg- og markedsinnsikt
til organisasjonen

= Fgrste prioriterte fokusomrade er a statte
strategien om a bli medlemsorientert giennom
a bli datadrevet i vart salgs og markedsarbeid»

Sindre Jahnsen i Adi Bhatnagar Awais Munir
Teamleder ' Power Bl Expert - Digital analytiker
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Bakgrunn

CAANEO er en av 8 sgsterklubber i den nasjonale paraplyen CAA
CAA har ca 7 Millioner medlemmer (rundt 42 Mill innbyggere)

CAANEO har ca 370 000 medlemmer

CAANEO har en samfunnsarm (Communications and PR har ansvar for «Advocacy»), men
det tyngste arbeidet direkte mot politikere var nasjonalt

Alle i CAANEO jobbet med engasjement
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«Engagement is all about activities members
choose to make, not activeties we decide to
make towards them»

«Our role is to motivate members to make
active engagement that are important for them»

Jeff Walker, President & CEO CAA North & East Ontario
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De ikke-transaksjonelle engasjementene var den klart starste kilden for & engasjere CAANEO-medlemmer.




| Canada ser de ogsa en tydelig sammenheng mellom «non-Transactional engagement» og fornyelse.

O
’)—i_

| var analyse av forste ars fornyelse sa vi at feedback pa
kundeundersgkelser var den viktigste indikatoren for fornyelse, det var

den ogsa i CAA (96%).




Vi har ogsa store mengder engasjement vi kan spore, men har stort potensial for & systematisk anvende dette

Ikke-transaksjonelle

engasjement
Bruk av fordeler,

Bruk av inkludert NAF Senter
Veihjelp
12% 30-40* %

Engasjert Engasjert
(61K) (147k - 197K)

40 -50 %
Engasjert
(197k —247Kk)

M3albart 79 000 veihjelp NAF Senter: 91 000 NAF.no: 155 000

(veihjelp + Super CDW + Circle K: 65 000 Appen: 137 000

nokkelforsikring) pa ca 61 Finans og forsikring: 70 000 Medlemsundersgkelser* 50-75000
000 medlemmer Talkmore: 12 000

o BestDrive: 30 000 Motor.no: 130-210 000
Ikke-malbart Circle K: 30 000
@vrige: 10 000

*) Avhengig av hvor mange medlemmer som bruker flere fordeler —vil f& bedre kontroll pa dette frem mot jul



Drive # Visits # Members Page Visitor Renew Rate

/magazine/drive/caa-conducts-first-large-scale-winter-ev-test-drive-evaluate-cold- 1,885 1,816 98.9 %
weather/

/magazine/drive/quick-simple-tips-occupational-therapist-get-perfect-fit-your-car/ 1,712 1,569 989 %
/magazine/drive/what-happens-when-your-ev-range-hits-0/ 902 866 <
/magazine/hey-wheres-plug-caa-survey-reveals-biggest-issue-ev-owners/ 885 859 98.9 %
/magazine/drive/front-seat-car-seat-what-you-need-adjust-your-car-safe-driving/ 238 225
/magazine/drive/busting-common-myths-about-electric-vehicle-ownership/ 7 7 98.8 %
/magazine/drive/how-increase-your-evs-range-winter/ 55 52 99.2 %
/magazine/drive/what-consider-going-ev-road-trip/ 36 36 100.0 %
/magazine/drive/are-electric-vehicles-safe/ 15 15 100.0 %
/magazine/drive/whats-it-drive-ev/ 10 10 100.0 %
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CAA Magazine
Newsletter

Web
Presser What's it like to drive an EV?
Wrap reel o

aapihy | Adobe Stock

Plug in, power up: Canada’s
top electric vehicles

How to it
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By essca Camptoe
Putished Date Aug 11, 2024
Minute Read
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ENGAGEMENT DETAIL @

SOLUTIONS Engagement Impact on Renewal
Non-Engaged Renew Rate
y 82 90/0 Line of Business Transactions Non - Transactional Events
ear ~
Rescue Travel Insurance Contests & Events
2023 Vv Rescue Yes | No R Yes R Mo - [N No
75.832 21% 94.1% Pit Crew Travel MyAccount
Tenure ot mm——1 Yes | No = Yes || No ——1 Yes | No
it Crew
"] 0.New —_— Home Insurance Sundry CAA App
7 1. Year ) 7.831 2% 96.8% . ] Yes I No D Yes H No Sem—1 Yes I No
L] 2 Year2 Home Insurance Auto Insurance Rewards TripTik
| 3.Year3 - 20.075 6 % 95.3% Yes | No Yes No Yes | No
_ ] & Year &-5
T e 478 Auto Insurance Engagement Groupings Overall Renew Rate 88.7% Non-Transactional Detail
] 6. Year 11-20 31.058 9% 95.0%
] 7.Year 21+ Depth: Total Engagement
Travel Insurance
Coverage 7 16273 2 % 98.2% HAK
Cla " 94.2% 95.4%
= Boron i 93.6%
__ Everyday Travel o
] Puws 4,611 1% 97.7% /
| PlsRy
o Sundry %
" NN
[ Premier RV 25,851 7% 96.7% 2:’ 100K <
= [
= >
Renew Type Rewards 2 o e
i — 62K o
| Auto Renew 112.320 32 % 94.4% o
C] Regutar 50K
Non-Transactional Events
Region 108714  31% 92.7% o
] North Urban e e ——ta
— Members Engagement Ratio -
. Ottawa
] Rural 0K

0 1 2 3 b
Engaged Renew Rate Z 940% } Total Line of Business Transactions

ENGAGEMENT BREADTH
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Bakgrunn

= A gke fornyelse pa 1.-3. ars er det viktigste medlemsmalet vedtatt i handlingsplanen
til styret

= Vi har en spesielt svak fornyelse for medlemmer som er rekruttert giennom NAF
Senter tjenester eller Gjensidige i 1. ar

= Vi gnsket a forsta hvorfor fornyelsen for NAF Senter og Gjensidige er lav, og hva vi
kunne gjare for a heve denne



Hvilke variabler har vi med, og hvordan
kategoriserer vi de?

Transaksjoner I

med NAF

transaksjonelle
engasjement




Vi kan se en fallende fornyelsesgrad for medlemmer som er
rekruttert gjennom NAF Senter tjenester og forsikring

NAF Senter Gjensidige
Fornyelse etter rekrutteringsar (Blitt medlem gjennom NAF Fornyelse etter rekrutteringsar (rekruttert gjennom
senter prosess) Gjensidige)
75,0 % 75,0 % o
65,0 % 66,0 % 68,0 %

61,0 % 61,0 %

55,0 %

50,0 % 50,0 %

25,0% 25,0%

0,0 % 0,0 %
2022 2023 2024 2022 2023 2024

Nar vi har testet hvilke faktorer som pavirker fornyelse, sa kan vi undersgke om disse faktorene forklarer

nedgangen ar for ar (utviklingen gjelder ogsa om man kun ser pa like for like maneder (feb-mai)



Det er en betydelig gkning i antall medlemmer som rekrutteres
via NAF Senter, og tjenesten star na for ca 1/3 av alle vi rekrutterer

Rekruttering per ar (januar-oktober 2022-2025)

kategori W@ {Tom) @ Customer Link @MAF @ MNAF Senter

15 000

10 000

Innmeldinger

5 000

2022 2023 2024 2025



Det har veert diskutert mange hypoteser for hva som pavirker
1. ars fornyelse for NAF Senter og Gjensidige medlemmer

Hypoteser

Medlemmer som tar i bruk vare medlemsfordeler har
stgrre sannsynlighet for a fornye

Medlemmer som oppgraderer til veihjelp har hgyere
fornyelse enn de uten veihjelp

Medlemmer som har logget inn pa appen (den gamle
appen) har hgyere sannsynlighet for a fornye enn
gvrige medlemmer

Medlemmer som mottar, og apner, eposter fra NAF,
fornyer i hgyere grad enn gvrige medlemmer

Medlemmer som svarer pa kundeundersgkelser har
hayere fornyelse enn medlemmer som ikke svarer

Medlemmer som gir positiv feedback pa
kundeundersgkelser har en hgyere fornyelse enn andre
medlemmer

QVeIdig relevant Delvis relevant

NAF
Senter

6 Ikke relevant

Gjen-
sidige

Hypoteser

Det finnes lojale NAF senter kunder som er illojale, de
roterer ut og inn av medlemskapet nar de gnsker en
rabatt

Medlemmer som har fatt medlemskapet gratis (eks
gjennom GU) har lavere fornyelse enn medlemmer som
har betalt for medlemskapet (eks gjennom EU-kontroll)

Medlemmer som bruker NAF Senteret mye, er mer
lojale enn andre medlemmer

Medlemmer som rekrutteres pa KS eller naf.no i
forbindelse med et NAF Senter besgk har hgyere
fornyelsesrate enn de som rekrutteres pa senter?

Medlemmer mellom 30 og 55 ar er mer lojale enn yngre
medlemmer

NAF Gjen-
Senter  sidige

Q000 O
00 0O



Del 1 — Finansielle fordeler

NAF Gjen- NAF Gjen-

Hypoteser Hypoteser

Senter Senter  sidige

= Det finnes lojale NAF senter kunder som er illojale, de
roterer ut og inn av medlemskapet nar de gnsker en
rabatt

» Medlemmer som har fatt medlemskapet gratis (eks
giennom GU) har lavere fornyelse enn medlemmer som
har betalt for medlemskapet (eks gjennom EU-kontroll)

= Medlemmer som har logget inn pa appen (den gamle
appen) har hgyere sannsynlighet for a fornye enn
gvrige medlemmer Medlemmer som bruker NAF Senteret mye, er mer

= Medlemmer som mottar, og apner, eposter fra NAF, lojale enn andre medlemmer

fornyer i hgyere grad enn gvrige medlemmer » Medlemmer som rekrutteres pa KS eller naf.no i
forbindelse med et NAF Senter besgk har hgyere

= Medlemmer som svarer pa kundeundersakelser har fornyelsesrate enn de som rekrutteres pa senter?

hayere fornyelse enn medlemmer som ikke svarer
= Medlemmer mellom 30 og 55 ar er mer lojale enn yngre

. Med . ity § K D2
edlemmer som gir positiv feedback pa medlemmer

kundeundersgkelser har en hgyere fornyelse enn andre
medlemmer

Q0000 .
00 0O

QVeIdig relevant Delvis relevant e Ikke relevant



3: Medlemmer som tar i bruk vare medlemsfordeler har sterre
sannsynlighet for a fornye

NAF Senter Q Gjensidige Q

Fornyelse for medlemmer ut i fra antall finansielle uttak

Fornyelse for medlemmer ut | fra antall finansielle uttak

80%
. 77%
80,0 % 70% 73% 80,0 % 67 1% 70,3 %
6% 62,1% ’
60,0 % >b% 60,0 %
40,0 % 40,0 %
20,0 % 20,0 %
0,0% 12 631 11 847 3117 795 118  P=000 0,0% 5759 854 118 =0
0 1 2 3 4+ 0 1 2+
» Hvis en person som er blitt medlem for & fa en NAF Senter rabatt ikke = Gjensidige-medlemmer som bruker 1 eller flere rabatter fra NAF, far en
benytter noen flere tjenester ila ar 1, sa er det kun 56% sannsynlighet 6% wokning i sannsynlighet for a fornye medlemskapet (62-68%)
for fornyelse = Selv nar vi korrigerer far tid (ar), sa kan man avvise 0-hypotesen om at
= Ved uttak av en ekstra tjeneste (ink nytt besgk pa NAF senter) oker bruk av finansielle tjenester ikke har effekt pa fornyelse

sannsynligheten til 70+%
= Selv nar vi korrigerer far tid (ar), sa kan man avvise 0-hypotesen om at
bruk av finansielle tjenester ikke har effekt pa fornyelse

Uttak av fordeler/rabatter fra NAF-medlemskapet gker sannsynligheten for a fornye etter ett ar, og effekten ser ut til 4

veere enda sterkere for NAF Senter medlemmer enn for Gjensidige-medlemmer

Antall
QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant observasjoner



3 — del 2: Med unntak av oppgradering til veihjelp for gjensidige-
medlemmer indikerer analysen at alle transaksjoner gker fornyelsen

NAF Senter

Ingen fordeler I 56 %

. ] 0
Cirkle K aktivert G;J/oﬁ)

_?4%

Oppgradert til veihjep 3%

] 9
Brukt NAF senter 6791‘%{0

] °
Elton aktivert 622/0/0

[
Brukt Veihjelp 'Zg‘%)

o)
NAF Xtra aktivert &Z‘%A)

0 02 04 06 038

m Alle fordeler Kun en fordel mIngen fordeler

Alle fordeler med mindre enn 100 uttak er ekskludert

1988
711

4191
1560

12178
8954

353
115

1763
350

416
132

Gjensidige
Ingen fordeler

I G2
I 72

Cirkle K aktivert 74%

Oppgradert til N 60%:

o)
veihjep 56%

I co%

Brukt NAF senter 68%

m Alle fordeler Kun en fordel mIngen fordeler

281
222

192
127

518
446



Del 2 - Kommunikasjon

Hypoteser

Medlemmer som tar i bruk vare medlemsfordeler har

starre sannsynlighet for & fornye

@ Veldig relevant

Medlemmer som oppgraderer til veihjelp har hgyere
fornyelse enn de uten veihjelp

Delvis relevant

NAF

Senter

6 Ikke relevant

Gjen-

@,
=2
Q
®

Hypoteser

Det finnes lojale NAF senter kunder som er illojale, de
roterer ut og inn av medlemskapet nar de gnsker en
rabatt

Medlemmer som har fatt medlemskapet gratis (eks
gjennom GU) har lavere fornyelse enn medlemmer som
har betalt for medlemskapet (eks gjennom EU-kontroll)

Medlemmer som bruker NAF Senteret mye, er mer
lojale enn andre medlemmer

Medlemmer som rekrutteres pa KS eller naf.no i
forbindelse med et NAF Senter besgk har hgyere
fornyelsesrate enn de som rekrutteres pa senter?

Medlemmer mellom 30 og 55 ar er mer lojale enn yngre
medlemmer

NAF Gjen-
Senter  sidige

Q00 O
00 0O



18-
29

30-
54

55+

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %

0,0 %

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %

0,0 %

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %

0,0 %

Q Veldig relevant

2: Medlemmer vi kommuniserer med gjennom epost og App, fornyer i

hgyere grad enn gvrige medlemmer

61,0 %

1573

Nei

59,0 %

8281

Nei

70,0 %

3832

Nei

App innlogging 0 —

68,0 %

78,0%

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %
0,0 %

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %
0,0 %

80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %
0,0%

Klikkede epost

54%

53% 60%

665 55 5 P=0,94
0 1-3

52%

2909

4+

62% 65%
. 221
ﬁ |

1-3 4+

80%

249
1-3 4+

P= 0,00

P=0,00

Med unntak av epostkommunikasjon til aldersgruppen 18-29 ser korrelasjonen ut til a veere signifikant

Delvis relevant

6 Ikke relevant




4: Medlemmer som svarer pa kundeundersgkelser har hgyere fornyelse
enn medlemmer som ikke svarer

NAF Senter Q Gjensidige Q

Fornyelse for medlemmer som har/ikke har svart pa Fornyelse for medlemmer som har/ikke har svart pa
undersgkelser undersgkelser
100,0 % 8319 100,0 % 88,2 %
,1 70
o 80,0 %
80,0 % 60,8 % 61,7 %
60,0 % 60,0 %
40,0% 40,0 %
20,0 % 20,0 %
0.0% 23 757 4 751 P=0,00 0.0% 6 400 i
,U 7 ,U 7
Nei Ja Nei Ja

» Medlemmer som svarer pa medlemsundersgkelser har signifikant hgyere sannsynlighet for a fornye enn de som ikke svarer
» Det er sannsynlig at personer som svarer pa sparreundersgkelser har fellestrekk (eks: er mer engasjerte i NAF i utg. pkt.) som gjer at de har gkt sannsynlighet

for a fornye, fremfor at det at de har besvart gker deres sannsynlighet for a fornye
— Dette kan dermed vaere en god predikater for kunder pa om de vil fornye eller ikke, men a gke antall undersgkelser er sannsynligvis ikke et effektivt tiltak
— Dermed kan denne variabelen (andel besvarelser) potensielt veere en god indikator som vi kan male effekt av tiltak med, fremfor at vi skal ha tiltak for &
gke besvarelser
= Effekten holder selv om man tester ar for ar (med unntak av 2024 for gjensidige, som har fa tilfeller).

Det stemmer at medlemmer som svarer pa kundeundersgkelser har hgyere fornyelse enn medlemmer som ikke

svarer

Antall
QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant observasjoner



5: Medlemmer som gir positiv feedback pa kundeundersgokelser
har en hgyere fornyelse enn andre medlemmer

NAF Senter Q Gjensidige Q

Fornyelse etter NPS-score gitt Fornyelse etter NPS-score gitt
100,0 % 19,0% 88,0 % 91,0% 100,0 % 89,4 % 91,1%
(o]

80,0 % 61.0% 80,0 % 61,7 %

60,0 % 60,0 %

40,0 % 40,0 %

9 0
20,0 % 25 002 552 872 2 059 20’0 % 6432 141 158
0,0% P=0,00 0,0% P= 0,60
Ingen svar Negative (0-6) Passive (7-8) Ambassadgrer Ingen svar @vrige (0-8) Ambassadgrer (9-10)
(ikke med i p- (9-10) (ikke med i p-verdi)
verdi)

» Ambassadgrer har hgyere fornyelse enn gvrige medlemmer = Dataen kan avkrefte at gvrige medlemmer har lik eller hgyere
= Selv negative medlemmer har hgyere fornyelse enn de som ikke fornyelse enn ambassadarer

svarer pa NPS

For NAF Senter medlemmer stemmer det at de som gir positiv feedback har hgyere fornyelse enn gvrige medlemmer.

For Gjensidige-medlemmer kan vi ikke bevise det samme (lite datagrunnlag)

Antall
QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant observasjoner



Del 3 — NAF senter relasjon

NAF Gjen-
Senter

NAF Gjen-
Senter  sidige

Hypoteser Hypoteser

= Medlemmer som tar i bruk vare medlemsfordeler har
starre sannsynlighet for & fornye

= Medlemmer som oppgraderer til veihjelp har hgyere
fornyelse enn de uten veihjelp

= Medlemmer som har logget inn pa appen (den gamle
appen) har hgyere sannsynlighet for & fornye enn
gvrige medlemmer

= Medlemmer som mottar, og apner, eposter fra NAF,
fornyer i hgyere grad enn gvrige medlemmer

= Medlemmer som svarer pa kundeundersakelser har
hayere fornyelse enn medlemmer som ikke svarer

Medlemmer mellom 30 og 55 ar er mer lojale enn yngre
medlemmer

= Medlemmer som gir positiv feedback pa
kundeundersgkelser har en hgyere fornyelse enn andre
medlemmer

@,
o
Q
®
[ |

QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant



12: Medlemmer som har fatt medlemskapet gratis har lavere
fornyelse enn medlemmer som har betalt for medlemskapet

NAF Senter Q Kategorisering av rabatter
Fornyelse ut | fra rabatt p& produkt Produkt ] Antall Type rabatt
NAF GarantiutlA  pstest 9921|Gratis medlemskap
100,0 % EU-kontroll 9157|Lav rabatt
80,0 % 70,0 % 72,0 % Reparasjon 2463|Rep og Service
60.0 % >8,0% Service 1513|Rep og Service
40.0 % NAF Testved salg 1409|Gratis medlemskap
20.0% Oljeskift 1285|Lav rabatt
olo o 12 888 11 644 3976 o NAF Testved kjA ,p - komplett 1201(Gratis medlemskap
Gratis Medlemskap Lav rabatt Rep og Service NAF Testved kjA ,p - basis 251|Gratis medlemskap
Etterkontroll (EU-kontroll) 227|Lavrabatt
_ o FeilsA king 202|Lav rabatt
» Medlemmer som far medlemskapet gratis, har signifikant lavere NAF 5+ 145|Lav rabatt
fornyelse enn ovrige medlemmer _ _ Hjulstillingskontroll 142|Lav rabatt
» De som rekrutteres gjennom reparasjon og service har marginalt NAF Driftstest 106|Gratis medlemskap
hayere fornyelse. enn gvrige Dvrige 286\ Lav rabat

» Denne sammenhengen gjelder selv om man korrigerer for hvilken
kanal medlemmene er rekruttert giennom (NAF Senter, KS, Naf.no)

Det stemmer at medlemmer som har fatt medlemskapet «gratis» har lavere fornyelse enn medlemmer som har betalt

for medlemskapet

Antall
QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant observasjoner



14 Medlemmer som rekrutteres pa KS eller naf.no i forbindelse med et NAF
Senter besgk har hgyere fornyelsesrate enn de som rekrutteres pa senter?

NAF Senter Q o
Potensielle arsaker:
Fornyelse ut | fra salgssted = De som blir medlem pa nett eller i KS har et mer bevisst forhold til NAF i
utgangspunktet
80,0 % 71,2 % 69,1 % = Vifar til et bedre innsalg og en bedre start pa medlemskapet pa naf.no og
60,3 % pa kundesenteret enn pa NAF Senter.
60,0 %
40,0 %
20,0%
0.0% 17 122 9 856 1307 P=00
NAF Senter NAF Web Kontaktsenter

= Av de som blir medlemmer pa grunn av en NAF Senter rabatt, sa har de
som blir medlem pa naf.no den hgyeste sannsynligheten for a fornye

= Forskjellen pa de tre gruppene er signifikant

» Medlemmene har gkt sannsynlighet for a fornye, uavhengig av hva
slags type rabatt (lav, gratis, rep/service) de kommer inn pa

Det ser ut til at vi har hgyere lojalitet for NAF senter medlemmer som er rekruttert pa KS eller naf.no enn pa fysisk

senter

Antall
QVeIdig relevant Delvis relevant 6 Ikke relevant observasjoner



Vi jobber na med a prove a etablere rammer for hvordan vi skal kunne jobbe malrettet med, og male fremdriften av vart
arbeid med engasjement

» Konkurranser » Konkurranser = Konkurranser?
«Play»/ = Eventer? (dyrskuen stand?) = Eventer? (dyrskuen stand?) = Eventer?
«Lek» = Annet?
= Motor.no innlogginger = Naf.no innlogging = Naf.no innlogging
= Naf.no innlogging = App-innlogging = App-innlogging
«Connect» - App-innlogging
. m Loka|avde|ingsmgter = Medlemsundersgkelser = KTI
«Listen» = Medlemsundersgkelser = Fokusgrupper? -
Lytt av » Feed-back eventer = Feed-back eventer
= Politiske seminarer = Klikk pa epost? = 77
«Teach» = «Trygg skolevei» deltagelse = Legge til biler
Opplys = Lest «ngkkelsaker» pa = Klikk pa lenke til partner

naf.no/Motor.n"?

» El - prix test lesing?

= Tatt kontakt med NAF basert pa
samfunnstema « eks:
momsproblematikk»

= Deltatt pa Lokalavdelingsmate

= «Brukt Stemmerett» .
Under arbeid




Kommende dilemma — hva gnsker vi ut av vare
beste saker?

200 000 >0 000

400 000 innloggede

anonyme

. medlemmer som
lesere | Motor

lesere | Motor

lesere | VG
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