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Butikken som byens scene

Idéen med 'Butikken saom hyens scene' er, at | engagerer butikkens medlemmer i emner om fadevarer ag forbrug
hjemme i deres egen butik. Det ger | sammen med andre foreninger, som har viden om de emner, | udveelger. Mange
foreninger vil gerne samarbejde med os i brugshevaegelsen, fordi vi har nogle gode veerdier, og fordi vi har scenen i form
af butikken samt seerdeles effektive kanaler til markedsfaring.

Gevinsten er positiv omtale og flere gode ambassadarer for butikken. Ndr medlemmer og kunder Iaerer butikken,
personalet og bestyrelsen bedre at kende, og de aoplever, | har noget pa hjerte, som skaber veerdi for dem, sa styrker |
bade loyaliteten til butikken og dermed kundestrgmmen.

Butikkens som byens scene kort fortalt:

e | bruger butikken som en scene til aktiviteter med et godt og hajt fagligt niveau af forbrugeroplysning om emner
inden for fadevarer og forbrug

* | engager medlemmer hjemme i egen butik og giver dem overraskelser og viden, de ikke troede, de kunne fa der,
hvor de kaber dagligvarer

e | udvaelger en eller flere malgrupper, som | vil gare noget saerligt for og styrker pa den made loyaliteten til butikken
has den/de grupper

e | kan velge at arbejde med en malgruppe ad gangen og lav et arrangement fx fordr og efterdr.

e | finder ud af hvilke emner, der seerligt interesserer malgruppen, og sa finder | sammen med partnere i byen eller i
regionen, fx foreninger som, har en faglighed pa de emner, I har valgt. Sammen Izegger | en plan for forestillingen

e | udpeger en tovholder i bestyrelsen og en ansvarlig blandt butikkens persanale. Sa lzegger | en slagplan for
forestillingen og aftaler, hvem der er kontaktperson til jeres samarhejdspartner

Gevinstener

e | styrker butikkens relation til malgrupper fx 30 - 50
ar,som ifalge undersagelser har mindre eller ingen
folelsesmaessig tilknytning til brugsbevaegelsen

e | giver mere tilbage til medlemmer end bonus og
rahatter, og | arbejder for, at butikken bliver et lokalt
samlingspunkt \/ \

e | skaber stolte medarbejdere og bestyrelser, fordi | ' ’: %
positionerer butikken langt mere spandende end
kolleger og kankurrenter i branchen

A
i @”Lwisw‘f‘”ﬂ

foren*

Kontaktinformation

(Fra venstre)

Claus Jespersen Tine @rnebjerg Pedersen

Telefon 30916824 Telefon 29746047
Erik Lindholt Andersen Malene Brandt
Telefon 30542085 Telefon 26231849

Signe Mie Jensen
Telefon 20297764
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Emner pa plakaten

Fodevarer og forbrug er evigt aktuelt i medierne. Vaelg emner, | tror pa interesserer jeres medlemmer.
Erlitvivl, s& sperg repraesentanter for jeres malgruppe, hvad de synes om et par konkrete forslag.

@KOLOGI

med gkologisk
landmand og lokal
mad-entusiast

KAFFEOPLEVELSER
med Coops
kaffe storytellers

FRI FOR SUKKER
med dizetist og
Diabetesforeningen

IKONISKE DANSKE
VARER | SASON

4 3rlige workshops med
lokal mad-entusiast

K@BDFRI MANDAG
med lokal mad-
entusiast og
grentsagsavlere

Hudkram
26%

Exavena
emollient cream L

34VOVIWH3IA
34VOVWHIA

AFFALD 0G VEGANER MAD
EMBALLAGE med lokal mad-entusiast,
med Danmarks dietist og grentsagsavlere FRI FOR FARLIG KEMI
Naturfredningsforening med Astma-Allergi Danmark
HJERTESUND MAD @
4 drlige workshops med
GLUTENFRI FORBRUGERAFTEN dieetist og Hjerteforeningen

med Dansk Caliaki Forening
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Partnerskaber og ockonomi

| har sandsynligvis brug for at hente viden udefra pd de emner, | udveelger til jeres malgrupper. Der er mange lokale eller
regionale foreninger, der ligesom jer bestadr af ildsjaele med stor interesse og viden inden for bestemte emner. Det er
frivillige, som har en hjertesag. Nogle foreninger har et professionelt bagland, hvor de kan hidkalde eksperter til at holde
opleg.

Mange foreninger vil gerne samarbejde med os i brugsheveaegelsen, fordi vi har nogle gode vzerdier og fordi vi, som det
fremgdr i vores vedteegter, uddanner, underviser og informerer vores medlemmer. Se (vedtaegterne § 3 stk. 1e). Men
vihar ogsa plads i butikken til at lave en aktivitet, og sa har vi rigtig gode muligheder for at markedsfare forestillingen
fx flyer og plakat i butik, pa butikkens facebook, pa Coop app'en og i lokal avis, i annonce og/eller pressemeddelelse.

Som udgangspunkt kan | honarere oplagsholdere med karselsgodtgerelse, som betales af butikken samt en flot
varekurv. Det er mange godt tilfreds med. Alternativt kan | bruge af bestyrelsens aktivitetsbelgb eller ansage
medlemsinnovationspuljen. Laes om medlemsinnovationspuljen pa www.coopforum.dk

Kom godt fra start

Ndr | skali gang, kan | bruge denne fremgangsmade trin 1-4. Nar | tager den trin for trin, sa sikrer |, at | far talt jer godt
til rette og opnar enighed i bestyrelsen sammen med uddeler el. varehuschef. Notér jeres beslutninger i referat.

MALSZATNING & SUCCES IDEER
Hvarfor gor vi det? Hvilke emner interesserer
Hvad vil vaere en succes hos 0s”? vores malgruppe(r)?

MALGRUPPE(R) SAMARBEJDSPARTNERE
Hvem har vi brug for at styrke relationen til? Hvem ved noget om de emner,
Priaritér hvis | har flere grupper. vi har valgt til malgruppen?

Organisering
| skal som noget af det farste lave en styregruppe. Det behaver ikke vaere
helebestyrelsen,somsiddermedher. Detkanvaerefintogtilstrakkeligt,
at | udpeger to bestyrelsesmedlemmer og en repraesentant blandt
butikkens ansatte som hhv. tovholder og medlemmer af

styregruppen for jeres forestillinger. Maske | laver en udskiftning i
styregruppen efter hver forestilling afhaengig af
interesser og tid.

Det kan 0gsa veere en rigtig god idé, at |
inviterer medlemmer, som har vist
interesse for butikken og
bestyrelsesarbejdet ind i arbejdet med
‘Butikken som byens scene'. S& Ieerer de
jer bedre at kende gennem

konkrete aktiviteter.

I Kvickly Skive blev medlemmerne
klogere pd glutenfri mad
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Tag kontakt til partner

Fortael om jeres idé og find ud af, om de kan byde ind med tilstraekkelig viden
og 'scenevant' oplaegsholder/akter. Ellers aftal, hvordan | kommer videre
med at finde de rette aktarer.

Lav en plan for forestillingen!

Hvad er vores feelles formal, og hvad vil vaere en succes?

Hvordan ser et godt program ud med tid til: Velkomst, oplaeg,
spergsmal og dialog, en kort pause og afslutning.

Hvem har hvilke roller og opgaver pa dagen?

Hvordan vil | overraske deltagerne? En lille gave og/eller rabat ved
kob nzeste uge.

Hvilke smagsoplevelser vil | lave? Hvordan sikrer | god hygiejne?
Hvordan involverer | deltagerne forinden? Skal deltagerne have
noget med hjemmefra, bedste opskrift, et godt rad eller en
gimmick?

Hvordan vil | engagere deltagerne, nar de er her? Fx quiz, pjece om
emnet?

Hvad skal det koste at deltage? Veer sikker pa | har gkonomien pa
plads.

Hvem inviterer | og hvordan? Se eksempel pa markedsfaringsplan.
Hvem laver invitation? Husk et godt billede og butikkens logo.
Tilmelding sker i butik — husk at informere medarbejderne

Hvem star for markedsfaring og presseomtale bade far og efter
forestillingen?

Hvor mange hjaelpere har | brug for og hvornar? Se eksempel pa
opgave- og hjzlperliste

Hvordan ser en god tidsplan ud, sa | sikrer, | kommer godt i mal
sammen?

Hvordan kommunikerer styregruppen med hinanden?

Skal der vaere et mgde mere, har | en lukket gruppe pa Facebook
eller laver | en Messenger gruppe?




Opgave- hjeelperliste

Eksempel pd opgave- og hjelperliste for afvikling af forestillingen. Aftal hvorndr I mades pa dagen.

Antal
Opgave Hjzelpere

Klarger lokale, opdaekning, borde og stole
Smagspraver

Tage imod gaester

Stemning i lokale, hygge

Rydde op under forestillingen

Affald

Rydde op efter forestillingen

Andet?

Markedsforing
Start markedsfaring 3-4 uger for forestillingen.
Eksempel pd markedsfaringsplan.

Kl. Ansvarlig, Navn og Mobil nr.

Tiltag Hvornar

Butikkens medarhejdere informeres, sa de kan
forteelle, hvad forestillingen gar ud pa

Invitation AS flyer i butik

A-buk foran butik

Coop app — brug skabelon

SMS

Butikkens Facebook

Samarbejdspartners Facebook

Anden lokal markedsfaring fx opslag i byen eller
byens Facebook

Evt. annonce med i butikkens lokale annoncering
Pressemeddelelse i lokal avis

Inviter pressen

Efteromtale med tekst og foto, sadan gik det
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Inden opstart af
markedsfaring

3 uger far forestillingen
3 uger for forestillingen
3 uger far forestillingen
3 uger far forestillingen
3 uger for forestillingen
3 uger far forestillingen

2 uger far forestillingen

2 uger far forestillingen
1%z uger fer forestillingen
1% uger fer forestillingen

Ugen efter

Ansvarlig, Navn
og Mobil nr.

Uddeler

Uddeler
Uddeler
Uddeler/tovholder i bestyrelsen
Uddeler
Uddeler/tovholder i bestyrelsen

Samarbejdspartner

Uddeler
Tovholder i bestyrelsen
Tovholder i bestyrelsen

Tovholder i bestyrelsen



Evaluering

Husk at evaluere ift. hvad | ville lykkes med.

e | kan bruge spargsmadl nedenfor. Afszet en time.

e Brug 10 min individuelt og skriv jeres tanker ned.

e Udveelg en referent og tag sa en runde, hvor | far ordet hver iszer, mens de andre er stille.
e Alle synspunkter noteres.

¢ Nadr alle har haft ordet — kan | drafte hvad den samlede fzelles evaluering skal vaere.

Veer konstruktiv i dialogen og taenk pa, at | lige nu eri gang med at skabe det bedste fundament for naeste forestilling.

1k Hvordan gik forestillingen helt overordnet, hvad oplevede geesterne mht.; det faglige, dialog forbruger til
forbruger, kontaket til bestyrelsesmedlemmer/butikkens personale og ift. faellesskab/hygge?

2. Hvordan fungerede programmet i tidsplanen, for lidt/for meget tid til enkelte programpunkter?

3. Hvordan har samarbejdet fungeret med lokal partner, og hvad har vi af opmarksomhedspunkter til naeste
forestilling med ny samarbejdspartner?

4. Hvordan fungerede markedsferingen af forestillingen, hvad skal | justere til naeste gang”?

S. Hvordan gik forberedelserne, hvad skal | justere pa opgave/hjzelper-listen?

6. Hvilke idéer har | faet til neeste forestilling”?

Naeste forestilling

Det er godt at tage hul pd samtalen i bestyrelsen om nzeste forestilling, ndr | evaluerer, nu hvor | har alti frisk erindring.

Se pa jeres matrix, hvor | har noteret malsaetning, malgrupper, idéer tilemner for malgruppen samt samarbejdspartnere
0g sld ring om, hvad der skal veere den naeste forestilling pa butikkens scene.

Ndr | allerede nu ger klar til neeste forestilling, har | noget at tale om med jeres nye ambassadarer for butikken, som
0gsa har forestillingen i frisk erindring. Pa den made opbygger | stille og roligt loyalitet til butikken.
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