Socialgkonomii Saxogade
Forretningsudvikler
Anja Kure

SKAB FORRETNING UD FRA DIT FORMAL OG KUNDEN
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vision2016-18 = Saxogade — Den Sociale Handelsgade
”Livlig handels- og
cafegade, der skal veere
socialt ansvarlig og
miljgmaessig
baeredygtig.”

Gadens butikker har tre bundlinjer

v" Kommerciel/gkonomisk
v Social

v' Grgn/miljgmaessig

”Kommercielle foran disken — sociale bag disken”






"Vi skaber hab,

udvikling og

u meningsfulde

33 3’ | arbejdsfaellesskaber,
G ved at sikre at det

enkelte menneske kan

udfolde sit potentiale i

et faellesskab, fordi vi

tror pa, alle har vaerdi
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Co-Creations
Socialgkonomi

’social gone business’ L@S market

Naturli’

Café Sonja Socialgkonomi v.2.0
Fredes Woodshop

Heidi & Bjarne
Normas
Grgnne Kreefter

Saxogade bestar af
Settlementets egne
socialpkonomiske
virksomheder og
co-creation-virksomheder.



Optimering af personalets butikskompetencer og kebmandsskab.
Organisering og struktur for at frigive tid til at opdyrke det kommercielle.
Sgsaetter forretningstiltag og salgsfremmende aktiviteter.

Analysere og minimere omkostninger

Identificere og gge indtjeningen pa salgbare varegrupper og produkter.

Fokus pa kundegruppen og pa at imgdega deres behowv.



HVILKEN MODEL FOR VORES EGNE
VIRKSOMHEDER VIRKER?

Socialgkonomi

. . , Socialgkonomi v.2.0
social gone business

Heidi & Bjarne
Normas
Grgnne Kreefter

Café Sonja
Fredes Woodshop

®®



INGEN AF DEM..



..Hvis ikke du ogsa har fokus pa
kunden!



Kundens rejse til maden

Eks.
Social
gone
Business




SPORG’

KUNDEN!
* Hvem er kunden v n
(type/karakteristik)?

* Hvor er kunden?

* Hvordan oplever og ser kunden os?
* Hvad er kundens behov og veerdier? F F

Omseet det til tiltag i din virksomhed!




Eksempler pa Learnings!

e Café Sonja -> Flexitarer -> Vegetartirsdag & Onsdagsfleesk med
persillesovs

* Plantula/Grgnne Kraefter -> Mere end aestetik -> Funktionelle planter
* Heidi & Bjarne -> Nybagte feedre -> Story Telling i vores indretning

* Normas -> Oplevelsesunivers -> Mere personlig betjening



@Dvelse:
Skitsér din kunde + lave customer journey
(15 min.)

Er der nogle kritiske touchpoint, hvor du ikke
m@der kundens forventninger?




Sociale wins

Kommercielle wins D




Kerneforteelling:
Dit "Why’ skal veere udgangspunktet i alt hvad du ger!

people don't
buy what you
do.

they buy why
you do It.




Café Sonjas kerneforteelling

Vi tror pd, at alle har noget at bidrage med!

Vi skaber meningsfulde og magiske faelleskaber med mennesker, der ikke har faet
den rigtige chance pa det rigtige tidspunkt. | cafe Sonja er der en stemning af
hjemlighed, rummelighed og lighed.

Sammen driver vi en café, der har plads til forskellighed og hvor tillid, tryghed og
anerkendelse er i hgjsaedet. Hos os er der plads til at vokse ind i arbejdslivet igen!

Vi lpfter udsatte borgere socialt og fagligt.

Vi laver mad fra bunden og serverer gkologiske maltider baseret pa vores passion
for madhandveaerk og troen pa medmennesker, der har brug for en treedesten
tilbage til arbejdslivet.

Vi tilbyder morgenmad, frokost og aftensmad, hvor vi har fokus pa, at du far den
bedste kvalitet.



FALLESSKAB, HJERTERUM, RUMMELIGHED & KAFFE

LIGHEDSKAFFE

HJERTERUMSKAFFE

Salgsaktiviteter baseret pa ‘'why’




@velse // 10 minutter

Hvad er de 3 vigtigste veerdier i din virksomhed?

Design en salgsaktivitet ud fra dine tre veerdier med tanke pa kunden,
du beskrev tidligere.
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Vigtigste pointer

* |kke sylte kundens betydning - eller veerdi
for jeres sociale eller miljgmaessige formal.

* Kend din kunde!

* Taenk i kunderejse og formal, nar du vil
designe, teste, analysere dine tiltag

*Husk dit "why’, nar du skaber




Tak for ordet




