
Muligheter i butikk for bruk av leverandørmateriell 
I forbindelse med kartlegging av butikker i Q4-2025, så har vi fokusert på muligheter for bruk av 
materiell og taktiske eksponeringer i Coop-butikker. Vi har ikke tatt for oss vanlige torg og ende-
reoler, eller materiell som vi tradisjonelt kjenner for bl.a sukkervarer til jul.

Det er fortsatt mange muligheter i butikk og selgernes rolle er ikke død. Krever at man jobber litt 
smartere hele veien fra planlegging, forankring og gjennomføring av aktiviteter i butikk. Leverandører 
som har vært spesielt aktive og flinke i Q4, er Coca-Cola, Ringnes, Maarud, Mills, Grilstad, Santa Maria, 
Brynild, Mondelez, Orkla selskapene, Tine, Scandza, Kavli og Nestlè. Coca-Cola og Red Bull har fått 
merke trykket på julebrus som har tatt mye plass.

Eksempler på gode leverandørløsninger i butikk.

Mills er veldig flinke på synlighet i butikk, med taktiske majones eksponeringer ved reker og Extra sin 
nye middagsdisk. Middagsdisken og Tex Mex kampanjer er også benyttet aktivt med sameksponering 
av Melange.
 

Grilstad har hatt stor suksess med julemateriell som har vært godt tilpasset hver enkelt kjede. Svært 
god gjennomføring i butikkene. I tillegg har man hatt taktiske displayer en rekke andre steder i butikkene. 
Bravo!

 

Brynild har hatt stor suksess med nøttebord på flere av kjedene. Spesielt i Coop Mega, hvor bordene i 
stor grad har skreddersydde størrelser og plasseringer. Det samme gjelder også Extra kjeden. Brynild 
utnytter også godt sin lokalposisjon i Østfold for sukkervarer.

  

Nestlé har alltid mye aktiviteter på gulv. I denne perioden har det vært en rekke gode kampanjer for 
barnemat med materiell og konkurranser, Kit Kat giga aktiviteter på Obs, samt gode skreddersydde 
kaffekampanjer på Obs, både i faghandel og tørrvarer. Selgerne er også flinke til å jobbe taktisk med 
kaffekapsler på gulv i urbane strøk.

 
 

Orkla selskapene er de som er aller flinkest i Q4 innenfor både frys, tørrvarer og rengjøring. Spesielt 
innenfor frys, så er man flinke på bruk av pop-ups, diskskjørt og kommunikasjon på glasset i fryse-
diskene. Gjelder både Big One og Grandiosa. Både kombinasjon av skreddersøm kampanjer og egne.
Orkla er også flinke til å bruke pop-ups ved hyllene, når kampanje primært kjøres fra hylla.

 

Santa Maria er svært flinke på å ta ut de store kjedekampanjene i alle butikkene med mye materiell 
og fine eksponeringer (lite Old El Paso). Her er man også flinke til å ta ut kampanjene på enden av 
Tex Mex hylla, som skaper betydelig mersalg. Santa Maria er også flinke til å utnytte temaer som 
Asiatisk. Asiatisk er viktige kampanjer for Coop.

 
 

Ferrero er flinke på bruk av dekorative displayer i de største Coop butikkene. Ikke fokus på pris.

 

Mondelez er flinkest i butikk på kampanjer i egen regi, samt utnytte de store sesongene. De er også 
svært flinke på ekstraeksponeringer og argumentasjon for hvorfor dette er viktig.

 

Muligheter som ikke utnyttes godt nok i Coop
· Sampling Coop Mega. Stort fokus fra kjede, men lite aktiviteter i butikk
· Sikre støtlager for hyllekampanjer (merkevarer), eller argumentere for gulvplass. Mye utsolgt
· Skreddersydde kampanjer. Orkla og Nestlé er flinke på dette. Nestlé spesielt flinke i Obs
· Lokalmat kjøledisker. Her er det mye utsolgtsituasjoner. Diskene kan utnyttes mye bedre
· Aktiviteter i kjølediskene. Sikre at det er a4 plakater med pris. Mye generelle plakater på dørene

Rosa sløyfe og vaskemidler 
har vært stor suksess i hele 
Coop. Kampanje i felleskap 
med kjedene.
 


