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Der skal 

pa varerne ude i butikkerne 
Lise lotte Thygesen fra Sty lechange har skabt et koncept, hvor 
butikker og leverandorer sa1narbejder om at fa solgt varer til 
kunderne - og samtidig give dem en rigtig god oplevelse. Hun 
besoger butikkerne, fortceller og sty ler kunderne, underviser 
medarbejderne n1ed oget salg til folge! 

Af Pia Finne 

Der skal fokus pa varerne u~e i butikkerne. Det er detailhandlens an­

svar, men det er ogsa leverand0rernes ansvar ! Med det som ud­

gangspunkt, har stylist Liselotte Thygesen fra Stylechange skabt et 

koncept, hvor butikker og leverandmer samarbejder om at fa solgt 

varer til kunderne- og samtidig give dem en rigtig god oplevelse. 

" Jeg har skabt et koncept, der i al sin enkelhed gar ud pa, at leveran­

d0rerne booker mig til at tage ud i en forretning, hvor deres brand 

saelges. Forretningen inviterer en raekke kunder, og jeg holder et op­

laeg hvor jeg viser t0jet i saet pa giner og fortaeller om, hvordan t0jet 

kan bruges i forskellige kombinationer. Efter foredraget far de frem­

m0dte kunder mulighed for at fa assistance af en professionel stylist til 

at finde netop det t0j, der passer bedst til dem, hvad enten de er 

aeble- eller paereformede, h0je eller lave. Desuden kan de fa svar pa 

alle de spmgsmal, de har, om t0j, pasform og sammensaetninger", 

fortaeller Liselotte Thygesen, der allerede har vaeret ude til en raekke 

arrangementer for bl.a. Fransa. 

ldeen er selvf0lgelig, at fremme salget af brandet i butikken, og Lise­

lotte Thygesen fortaeller, at der saelges meget t0j, nar kunderne far 

hjaelp til at saette det sam men. 

" Deres egen fantasi farmed andre ord et lille skub, og de far maske 

mod pa at pr0ve no get, de ellers ikke ville have turdet pa en almindelig 

shoppetur", mange kunder lager nemlig ofte bare det ned fra hylden, 

som de plejer fortaeller Lise lotte og tilf0jer, at deter helt tydeligt, at de 

saet, hun viser pa giner, ogsa er dem, der saelger bedst efterf0lgende. 

EN SNAK M ED PERSO NALET 

I forb indelse med et arrangement, tager Liselotte ogsa en snak 

med personalet i butikken. Hun giver dem stylingtips og ideer, som 

de kan vide regive til de res kunder, og hun styler saet, som de kan vise 

forb rug erne. 

" Det kan ogsa vaere, medarbejderne har en jakke fra det pagaeldende 

firma, som de har svaert ved at saelge, og hvor jeg viser dem nogle 

stylingmuligheder, der kan saette skub i salget", fortaeller Liselotte. 



Velkommem 
V/ltselotte Thygesen 

T LECHANG 

Hun oplever ofte, at dem, der star i butikken ikke er de samm~ som 

dem, der k0ber in d. "Og de ansatte i butikken har derfor behov for at 

fa at vide, hvordan man kan style t0jet. Og sa er der forskel pa, om det 

er en stylist eller en saelger, der viser mulighederne", tilf0jer hun med 
et smil, og en helt and en ting er, at saelgerne nar de korhmer ud i butik­

kerne, ofte ikke harden tid, der skat til, for at vise en kollektions mange 

muligheder. 

GIV BUTIKKERNE NOGET EKSTRA 
Det, Liselotte Thygesen tilbyder, er ganske enkelt en mulighed for 

leverand0rerne for at give butikkerne noget ekstra og samtidig 0get 

salget, som hun selv forklarer det. " I dag skalleverand0rerne nemlig i 

h0j grad (ogsa) hjaelpe til med at saelge varene ud ad butikkerne igen, 

og det kan b l.a. ske ved en event i butikken, hvor kunderne kan fa as­

sistance", fastslar hun - og dermed er bade leverand0ren, butikken 

og forbrugeren tilfredse. 

Forbrugerne fandt de modeller, der passede dem perfekt. Butikken 

fik en event, og det skaber loy ale kunder- samtidig fik de solgi en del 

varer ikke blot fra det brand, der inviterede, men ogsa en del tilbeh0r 

mg over disken. Derudover fik butikspersonalet undervisning og in­

spiration i det pagaeldende maerke, og leverand0ren fik praesenteret 

sin kollektion bedst muligt. 

" En yderligere fordel er den at, nar butikspersonalet oplever, at et fir­

ma er interesseret i at assistere dem, og bl.a . viser hvordan de kan 

saelge og style varerne samt opna et mersalg, sa er de ogsa mere 

motiveret for at saelge varerne fra netop det firma ", lyder det fra Lise­

lotte Thygesen. 

OG HUN SLUTTER AF MED AT GIVE ET TIP: 

" Skat man f.eks. saelge en sort bluse, sa saet en taske, sko og et 

t0rklaede til. Det giver blusen liv og hvem ved, maske k0ber kunden 

tilbeh0ret. Eller vis f.eks. kunden, at det er supersmart med to eller 

maske endda tre tanktops uden pa hinanden, hvor man kan se 

de forskellige stropper og udskaeringer. Ogsa det skaber et let 

mersalg! " 


