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e Daglegvarekjedene

Coop var sist ut i rekka av daglegvarekjeder
som kvitta seg med sikalla «eksterne
salsfremmarar» i junii ir. No halverer
Nortura salsstaben sin.

varene skal sta =

I juni blei Coop den siste av dei
tre matvaregigantane i Noreg til
akvitte seg med all ekstern vare-
fremming, Det betyr at det no er
opp tilkjedene sjolve dbestemme
kvaprodukt deivil plassere kvar.
Tidlegare har Nortura hatt man-
ge varefremmarar som blir leigd
inn til matbutikkane for a plas-
sere produkt fra Prior og Gilde pa
eintiltalande mate.

Kommunikasjonssjef Harald
Kristiansen i Coop seier at dei til
slutt ikkje hadde anna val enn a
folgje etter konkurrentane sine.

- Nokon trur sikkert at me tar
ut dei eksterne varefremmarane
fordi me skal ha kontroll pa vare
eigne merke, men det er ikkje
difor. Det er pa grunn av konkur-
ransesituasjonen, som er sa toff
i var bransje. Nar bade Norges-
gruppen og Rema har kvitta seg
med eksterne varefremmarar,
vil dei fa ein betre innkjepsmog-
legheit enn oss. Da har me ikkje
anna val enn a folgje etter, seier
Kristiansen.

Raskt og effektivt

Han fortel atdetogsahandlar om
effektiviseringa som har funne
stad i daglegvarebransjen dei
siste ara.

- Til demes automatisk vare-
bestilling, og at lagera vare no
pakkar pallane etter kor varene
star i butikken. Me slepp a sor-
terevarene, men kan plassere dei
raskt ogeffektivt utihyllene.

Han avkreftar at det handlar
om a profilere eigne merkevarer
(EMV).

- Coop er den einaste akteren
som bygger hyllene utifré kor-
leis kundane handlar. Me brukar
anonymisert kundedata fra 1,6
millionar kundar og eigarar som
har gitt samtykke til det. Me ser
korleis dei handlar, og sa plasse-
rer me varene deretter for at det
skal vera enklare a handle. Altsa

No bestemmer
alle sjolve kvar &

plasserer me produkta etter kun-
debehov og ikkje etter merkeva-
re, seier Kristiansen.

- Potetgull er plassert utifra
smak. Det er fordi me veit at nar
kunden skal velje potetgull sa er
det smak som er viktig, ikkje le-
verander. Leverandgrane tenker
pa sine produkt, me tenker pa
kunden, seier Kristiansen.

-Miksen er kijempeviktig
Den veksande delen eigne mer-
kevarer hja Coop seier Kristian-
sen at handlar om konkurran-
seutsetting og betre utval, der
kunden i aukande grad vel ofte
littrimelegare varer.

- Skal me klare a presse prisar
sa ma det vera konkurranse. Det
er ein del produkt i Noreg det
ikkje er mange leveranderar av.
Skal ein fa konkurranse der sa
ma me utfordre med eigne mer-
kevarer. Samstundes handlar
det om produktutvikling. Nar
folk heyrer EMV sa tenker dei
berre pa dei billigaste produkta
vare. Men det er ikkje det. Nar
Coop vinn flest gullmedaljar i
kjot-NM, er det med produkt me
sjolve har utvikla med leveran-
deranevare.

Kristiansen fortel at det er vik-
tig for Coop at ravarene blir le-
vertavnorske bender.

- Me heiar pa den norske bon-
den og prioriterer norske pro-
dukt, men for mange kundar
trur eg ikkje at det spelar sa stor
rolle om det star Gilde eller Coop
pa pakka, sa lenge dei veit at det
er norske bgnder som har levert
produktet. Difor er Coop den
nest storste brukaren av merke
Nyt Norge, seier Kristiansen.

Han meiner det er miksen av
merkevarer som er suksessopp-
skrifta til Extra.

- Me trur at denne miksen er
kjempeviktig. Du kan ikkje skvi-
se ut merkevareindustrien. Hja

Extrakanfolkveljekvadeivilha,
seier Kristiansen.

- Eg skjennar at ein blir uroleg
for si eiga bedrift og sine eigne
arbeidsplassar, men industrien
ma ta den utfordringa, samstun-
dessomat me skal halde fram det
gode samarbeidet me har nar det
gjeld innovasjon, seier Kristian-
sen.

Halvpartenmaga

I avdelinga som gar under nam-
net «ytre sal» i Nortura har
endringa i salsfremming hja
daglegvarekjedene fort til at lei-
ingakuttar 50 arsverk.11avdeier
salssjefar og mellomleiarar og 39
ersalskonsulentar. Deter ei halv-
eringav salsstaben.

For litt sidan fekk alle dei til-
setteiytre sal ein e-post fra kon-
serndirektor for sal i Nortura,
Harald Bjerknes. Der stod det
skrive om endringane som hadde
blitt gjort i daglegvarehandel
dei siste ara, og ei oppdatering
pa korleis dette ville paverke dei
tilsette.

«Det begynte allerede i 2012,
da Norgesgruppen avviklet det
som heter merchandisere (va-
refremmere) i butikk fra leve-
randgrene. Etter dette har bade
Rema 1000 og Coop fulgt etter
med a kutte eksterne varefrem-
mere i sine butikker. Dette gir
sterke foringer for oss i Nortura.
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Bestemmer sjglve: Sidan juni har det vore dei Coop-tilsette sjglve som hart

Det krever at vi endrer oss i takt
med vére kunder og tar grep
for & videreutvikle var posisjon
og fortsatt er i stand til 4 skape
konkurransekraft for vare pro-
dukter og merkevarer», star det
skriveie-posten.

- Toff prosess

Erlend Ronning, konserntil-
litsvalt for YS (Negotia) i Nor-

Mifelgje etter

«Narbade Norges-
gruppen og Rema har
kvitta seg med eksterne
varefremmarar, vil dei

fa ein betre innkjgps-
moglegheit enn 0ss.»

Harald Kristiansen,
kommunikasjonssjef i Coop Norge

tura, fortel om ein toff prosess for
deiinvolverte.

- Det er om lag halvparten av
deitilsette somblir fiernafraytre
sal. Prosessen gar fore seg no, og
det vil vera teft og vanskeleg for
dei det gjeld. Me vil sjelvsagt sja
til at alle saman skal blibehandla
pa ein god mate, og me syter for
at dei blir sett i ein god omstil-
lingsprosess i etterkant, seier
Ronning.

Han stadfestar at bakgrunnen
for kuttinga i staben er signal og
press fra daglegvarekjedene, der
«dei gnskjer ein anna type opp-
folging i butikk enn ein har hatt
tidlegare». Han meiner pa si side
at EMV-fremming har spela ei
rolleisaka.

- Det er ikkje berre varefrem-
ming. Kjedene enskjer som kjent
a satse sterkt pa eigne merkeva-
rer, og det er ein stor del av det.
Me trur framleis at Nortura har



