"Att slappa loss den inre energin ar malet”, det sdger Susanne Einhorn,
beteendevetaren som forskat i vad vi soker for slags service kunder vill ha
i olika sammanhang. Efter mer an tio ars egen erfarenhet fran handeln
och servicebranschen har Susanne manga goda rad att ge: "Om
personalen kan slappa loss sin inre drivkraft och kreativitet kan varje
unik besokare kanna sig omtyckt, forstadd och hemma. Alla besokare kan
bli superndjda kunder. Allt du ger fran hjartat far du tillbaka. Det &r en
upplevelse du séljer. Ditt jobb &r att skapa magi!”

Utbildningsforetaget United Sales bildades 1995. Sedan dess har ett stort

antal foretag valt att anvanda oss for forelasningar och utbildningar inom bade
saljteknik, ledarskap, retorik, kommunikation, konflikthantering och
utvecklingssamtal.

Fokus ar kommunikationen mellan séljare och kund samt chefens coachning.
Verktygen ar enkla, jordnara och lattillgangliga for bade séljare och chef. Resultaten

mats bade i konkreta merforsaljningssiffror och den personliga attityden. United
Sales kan erbjuda ett stort antal utbildningar .

"Vi fick lokal hogkonjunktur,
plus 80% i jamfort med budget efter kursen™
UIf Haverby, VD pa Pondus. Hosten 2008.

Foretaget drivs och leds av Susanne Einhorn.

U/S “einhomn

+46 708763300 susanne.einhorn@telia.com www.unitedsales.se



Offert for butikssaljarutbildning; Nykoping varen 2010

Jacqueline Hellsten
Koordinator for projekt "Lyftet"
070-725 62 69

Syfte:

Det dvergripande syftet med utbildningen ar att skapa superndjda kunder, lyckliga
séljare och ekonomiskt framgangsrika butiker. Med entusiasm, energi och gladje
formedlar Susanne Einhorn kunskap personlig forsaljning for att kunna oka
butikernas forsaljning per kund.

Malgrupp:

Butikssaljare och butikschefer med varierande bakgrund, erfarenheter och
kompetens.

Innehall:

+ Saljutbildningen utgar fran kundens behov och beteende. Vi gar igenom vad
som paverkar kundens képbeslut hur man som saljare agerar proaktivt.

4+ L Ledarutbildningen for butikschefer dar den dagliga saljcoachingen
fokuseras. Malet ar att belysa hur butikschefer driver séljet med aktiviteter och
feedback i butiken

Bada utbildningarna innehaller handfasta rad, 6vningar, diskussioner och praktiska
exempel. Verktygen ar enkla, jordnara och lattillgangliga for bade saljare och chef.
Resultaten méts bade i konkreta merforséljningssiffror och den personliga attityden.

Upplagg:

Steg 1: Saljtraningen genomfors pa en heldag for bade séljare och butikschefer
tillsammans
Steg 2: Butikschefstraningen(heldag) sker i nara anslutning till steg 1



Steg 1 Saljtraningen:

Att jobba med sélj och service handlar om att agera med hjartat. Hur ska vi utmarka
oss och bli battre an alla andra — varje mote och varje minut? Det finns bara ett
enkelt svar pa den fragan. Réatt verktyg och réatt traning for att kunna bli varldsbast!

Ta chansen att 1ata samtliga séljare fa en vitamininjektion av salj och service. Se till
att ingenting lamnas at slumpen och att varje séljare inser att varje handling kan gora
den stora skillnaden. Denna traning ar en intensiv saljtraning som kommer att ge
inspiration, motivation och mod att vaga skapa annu lite néjdare kunder.

De 6 grundbultarna

Bultl Det forsta intrycket
Bult 2 Oppningsfras

Bult 3 Behovsanalys

Bult 4 Produktargumentation
Bult 5 Merforséaljning

Bult 6 Ord i pasen

Bult 1: L.O.N. (Leende. Ogonkontakt. Nick) Att kunna klara av att ge varma och
generdsa "hej” under dagens alla tempovéaxlingar. Att se till att energin smittar till
teamet och kunderna.

Bult 2: Oppningar. Att roligt, underfundigt och med glimten i 6gat kunna borja
prata med kunden om det som faller sig mest naturligt i situationen.

Bult 3: Behov. Aktivt lyssnande och en god portion nyfikenhet leder till att vi snabbt
lar oss att plocka ut kundens kdpsignaler.

Bult 4: Prova/Kéanna Upplevelseshopping. Att ge kunden ratt méangd tid for att fa
uppleva att halla i en vara och lata alla sinnen stimuleras. Vi bygger argument som
beskriver kundnyttan istallet fér egenskaper.

Bult 5: Merfdrsaljning. Merférsaljning handlar aldrig om att lura eller manipulera.
Det ar istallet en omsorg om kunden. Vart jobb &r att foresla — kundens jobb ar att
besluta. Vi tar inte ansvar for kundens planbok.

Bult 6:”Ordet i pasen” innebar att starka och bekréafta kundens kop samtidigt som vi
héalsar valkommen till nasta besok.

Traningen kommer att en mangs praktiska tips och idéer. Vi jobbar pa i ett hogt
tempo. Vi tar alla chanser att dela upplevelser, erfarenhet och vara allra basta
saljknep for att utveckla Sveriges mest proffsiga séljare.



Steg 2 Saljcoachningen for ledare:

Tank dig en arbetsplats dar alla &@r fulla av energi och har en positiv installning varje
dag. Dar de tekniker som larts ut under saljtraningen anvands hela tiden! Omojligt?
Inte alls!Nyckeln till framgang heter saljcoachning for ledare!

Att coacha handlar om att ta fram det basta hos sina medmanniskor genom att
observera, forutse och paverka beteenden. Tydlighet ar ett centralt ord i processen.
Coachens uppgift ar att kunna satta fingret pa beteenden och sedan guida och trana
mot ett nytt agerande.

De raka samtalen: Obehagliga samtal skjuts upp. Problem sopas under mattan. "I
morgon blir det nog béattre"”. Fjarilar i magen. Att vanda begynnande obehagligheter
innan de véxer till stora oroshardar ar svart.

Giraffmetoden hjélper oss att sluta stoppa huvudet i sanden som strutsar eller
agera som hotfulla skrammande vargar. Giraffen fokuserar pa manniskors beteende.
Hemligheten &r att kunna satta fingret pa beteenden och inte tala om personligheten.
Giraffen star for ett tydligt "jag-budskap™ dar avsandaren enkelt visar vilka beteendet
som inte ar OK och 6ppnar upp for ett samtal dar konstruktiva l6sningar och
gemensamma mal kan diskuteras. Giraffmetoden visar vagar for hur dessa vanliga
situationer kan bli hdlsosamma problemlésningar dar manniskor far mojlighet att
vaxa.

Ett vanligt forekommande fenomen ar att personal skickas pa séljkurs — de kommer &
hem och ar entusiastiska, men efter ett par veckor har effekten forsvunnit. | kursen
saljcoachning vimlar det av aktiviteter, for att forankra och férdjupa de 6
grundbultarna i vardagen efter kursen.

Butikscheferna far alla kreativa 6vningar som de kan anvanda vecka for vecka.
Varje séljare kan darmed fa en regelbunden individuell utvardering och nya
traningsuppgifter fran sin saljcoach.

Butikscheferna jobbar efter ett program med aktiviteter vecka for vecka.
Varje tema foljer de 6 grundbultarna.

Tema 1: Halsa pa kunden.

Tema 2: Oppningsfraser

Tema 3: Behovsanalys

Tema 4: Produktargumentation

Tema 5: Merfdorsaljning

Tema 6: Ord i pasen.

For varje period paketeras traningsinstruktioner, tavlingar, affischer, utvarderingar
och rapporteringsunderlag for resultatuppféljning.
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Priser och gruppstorlek:

Steg 1: Max 20 personer (séljare och butikschefer blandat)
Pris 25 000 sek ex moms per dag

Forslag pa datum: 11 mars, 12 mars

Steg 2: Max 15 personer (Endast butikschefer. Dessa maste forst ga steg 1)

Pris 25 000 sek ex moms per dag

Forslag pa datum: 15 mars

Priserna ex moms, samt kostnader for resor, tryckning av dokumentation och

konferenslokal.

Vi ser fram mot ert svar. Offerten ar giltig i 10 dagar.

Stockholm 2010-01-25

Nagra referenser

Ache Hobbs Reebok (Norden, Baltikum. Benelux, Tyskland)
Adidas (Baltikum, Norden) Hydroscand Restaurangakademien
AGE Habo kommun RKV- kontorsvaror
Akademibokhandeln IKEA (20 lander i varlden) Roche

Apoteket Indiska Rocks

Arlanda Outlet J Lindeberg R.0.0.M.

Arkaden JB Rose & Borne

Beckers Johan P. Fiskrestaurang SAND

Bee-Line Joy Sandal Partner
Bianco Footwear Jonkodping City AB Sealife
Biljardexperten Jarnia Sinova

Boomerang Levi“s Skévde Kommun

Sv. Bokhandelsskola Life SOLO

Bréderna M Restaurang Ljusdal i Centrum Sollentuna Centrum
Camilla & Malmstroms Luxottica Stadium

Cederwall Arkitekter Kriss Stockhome

Ciba Vision Malmo Citysamverkan Spirirt

Cityhuset Eskilstuna
Desam
DesignTorget
Dillbergs bokhandel
Esprit

Eurosko

Expert

Eztrad

Farsta Centrum
Folkets Hus och Parker
Franchise Group
Granngarden
Gudrun Sjodén
Guldfynd

Hasselfors Garden
Hemtex

Malux
Mattbolaget i Vasteras
Mogul
Modebutikerna
MQ
Maltidsdagen
Nike
Nykdpings City
Ordning&Reda
OKQ8

Pagelle
Pashion
Pondus

Polarn O. Pyret
Pressbyran
PUB

Sv. Naturskyddsforeningen

Sabb&Blomqvist;
Sdrman

Texas Longhorn

Tomra

Tre Stiftelser
Wettergrens Bokhandel
Vasakronan

Visavi

Voice of Europé (Norge)
Vardférbundet

Vasteras mattbutik
Vasterds Multicenter
Alands képmannaférening
Arets Kock
7-11
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