


Forord
Keere Gaest,

Hermed har vi forngjelsen af at praesentere vores nyeste tiltag inden for uddannelsestilbud, omhandlende salgs- og
lederudvikling. Vores fokus ligger pa det oplevelsesorienterede i relation til salg og ledelse, hvor det baerende element
er de psykologiske forandringsvaerktgjer der findes indenfor NLP, i kombination med teorierne omkring den lerende
organisation og C. Otto Scharmers U-teori.

Tilbuddene i dette katalog fokuser derfor pa de humanistiske faerdigheder, altsa den operationelle tilgang til salg og
ledelse. Spgrgsmalet er derfor: ”Er din organisation klar til oplevelsessamfundet?”

Det at skulle szelge i et oplevelsessamfund, kraever i langt hgjere grad indsigt i mennesker, faerdigheder til at
kommunikere med avancerede sprogmgnstre, og evnen til at differentiere sig som person. Det er en tid, hvor
traditionelle salgsmodeller har mistet sin effekt, hvor traening i ny adfeerd har faet kolossal stor betydning.

Vi har som samfund gennemgaet en udvikling, fra det tidlige landbrug til viden og det forstaende oplevelsessamfund.
Det betyder, at kompetence kravet til ledere og medarbejdere er vokset gennem arene, og er forsat stigende. Vi
forventer som det mest naturlige, at en handvaerker overholder de nyeste byggestandarder, frem for at fglge de
retningslinjer som var i 30’erne. Ironisk nok er det faktisk tilfseldet for mange s=lgere i dag, da de fglger mange af de
salgsveerktgjer, der springer ud fra bogen “En saelgers vej til succes” af Frank Bettger, hvilken netop har sit udspring i
30’erne. Det er nye tider der kraever nye tilgange — specielt i det oplevelsesorienterede samfund.

| forhold til modellen fra Pine & Gilmore, er
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Kilde: Pine & Gilmore (1999)

differentieret vision for at blive kundens
forstevalg.

Sidst og nok det allervigtigste, skal vi kunne skabe en oplevelse i salget, der adskiller sig fra det kunden kan opleve alle
andre steder. Vi skal med andre ord skille os ud fra maengden, vi skal som person kunne differentiere os fra vores
konkurrenter.

Vores filosofi gar pa, at der altid skal veere tre ting til stede i et oplevelsesorienteret salg. Det er de tre P’er — Produkt
(differentiering), Passion og Personlighed. Hvis man skal kunne mestre det oplevelsesorienterede salg kraever det
derfor en raekke nye veerktgjer, da tilgangen er en anden end tidligere. Netop derfor er alle kurserne tilrettelagt
saledes, at alle de nye vaerktgjer og modeller vil blive treenet grundigt og forankret i adfaerden, pa de forskellige
uddannelser.

Tilbuddene henvender sig bade til medarbejdere og ledere, der gnsker at hgjne deres kompetencer inden for
menneskelig indsigt og udvikling, det excellente i salg eller ledelse. Falles for dem alle er et fokus pa salg eller ledelse i
det oplevelsesorienterede samfund.

De bedste hilsner

Lilian Lenbroch
Salg & marketingchef
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Uddannelsesoversigt
Uddannelserne er tilrettelagt med et samlet forlgb fokuseret pa salg og et med fokus pa ledelse. Der er tale om NLP
uddannelser pa Practitioner og Master Practitioner niveau.

Salgsuddannelser

Uddannelserne delt i tre forlgb, Sales Mentor, Sales Excellent og Advanced Sales Excellent. Det er uddannelser der pa
Sales Excellent og Advanced Sales Excellent niveau er tilrettelagt med NLP certificeringer efter internationale
standarder, med et fokus omkring det oplevelsesorienterede i salget.

Alle uddannelserne er naermere beskrevet inde i kataloget.

Lederuddannelser
I relation til ledelse er der to forlgb der ligeledes er tilrette lagt efter internationale standarder inden for NLP
uddannelser. Der er tale om NLP uddannelser pa Practitioner og Master Practitioner niveau.

Begge uddannelser er fokuseret omkring involverende ledelse, den lzerende organisation, C. Otto Scharmers U-teori
og det oplevelsesorienterede med mennesket i centrum. Begge uddannelser er naermere beskrevet inde i kataloget.

Tilleegsforlgb
Ud over de NLP certificerede uddannelser er der ligeledes forlgb omkring salgspsykologien med en overbygning samt
et forlgb omkring kommunikation & forhandling og Personlig power & praesentation.

Det er alle forlgb, der kan gennemfgres uden sammenhaenge til leder- og salgsuddannelserne. Til Kommunikation &
Forhandling og Personlig power & praesentationsteknik kraeves dog gennemfgrt Sales Mentor uddannelse eller
Involving Management.
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Sales Mentor

- Skab stgrre effekt i din kommunikation med kunder og kollegaer.

Beskrivelse

Uddannelsen Sales Mentor er en grundlaggende uddannelse i coaching og kommunikation. Fokus ligger pa hvordan vi
i hgjere grad malretter vores kommunikation i forhold til den udviklende dialog og salg generelt. Du vil i forlgbet leere
om de vigtigste grundmodeller indenfor coaching og NLP, herunder avancerede sprogmgnstre og modeller til
succesopnaelse, der danner grundlag for effektiv spgrgeteknik og malsaetning.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg. Typiske deltagere er szlgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account
managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, ideer eller projekter er ingen forudsaetning men en klar fordel.

Mmal
Som deltager vil du opné feerdigheder i form af en mere coachende tilgang til problemstillinger, og opleve en hgjnet

fleksibilitet i din generelle kommunikation. Du vil opna indsigt i vores forskellige mader, hvorpa vi opfatter verden
omkring os, i forhold til dilemmaer og problemstillinger.

Du vil opna faerdigheder i at arbejde med malsatninger, for andre og dig selv, gennem forskellige kommunikative
modeller relateret til NLP og coaching.

Du vil ved endt kursus fa kursusbevis pa gennemfgrt uddannelse.

Forudsatninger
Materialet til fgrste modul vil blive fremsendt til gennemlasning inden opstart af uddannelsen.



Varighed

Forlgb med 2 moduler af 2 dages varighed, fra fredag kl. 18.00 til Igrdag kl. 20.00, i alt 4 dage. Hertil kommer en
mellemliggende hjemmeopgave med et tidsforbrug pa ca. 2 timer. Der vil veere mulighed for tilkgb af eventuelt
coaching forlgb (coachingforlgb er ikke indeholdt i uddannelsen).

Indhold

Forberedelse: Gennemlaesning af pensum til fgrste modul.
Modul 1: Arketyper & kommunikation

- Duvil pa dette modul blive introduceret til forskellige persontyper og deres praeferencer i forhold til din
kommunikation. Du kommer til at arbejde med betydningen af din kommunikation, og hvor stor en rolle
fleksibiliteten spiller. Du vil ligeledes opna faerdigheder i grundlaeggende coaching.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgave
Modul 2: Malsatning & fokusering

- Padette modul vil du arbejde med vores forskellige verdensbilleder og perspektiver, sproglige niveauer og
betydningen af vores forskellige sprogmgnstre. Du vil opna feerdigheder i brugen af malsatningsveerktgjer og
udarbejdelse af egentlige handlingsplaner.

Form/metode

Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion
er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk

Tilmelding
Spergsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Sales Excellent

- NLP Practitioner certificeret uddannelse med salgskompetencer der sldr salgserfaring.

Beskrivelse
Sales Excellent er en uddannelse der forbinder tre ting: salg, coaching som kommunikationsvaerktgj og de psykologiske

forandringsveerktgjer kendt fra NLP.

Salgsfagligt vil der blive taget udgangspunkt i forskellige salgsmodeller og vaerktgjer hvor der vil blive arbejdet med
forholdet mellem Key Selling Points (KSP) og Emotional Selling Points (ESP). Gennem hele forlgbet vil salget veere
fokuseret omkring det oplevelsesorienterede, i forhold til den samfundsmaessige udvikling. Coaching kommer til at
indga i forbindelse med traening af salgsdialogen, hvor de i kombination med teknikkerne fra NLP, skaber et unikt
kommunikationsveerktgj.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg. Typiske deltagere er szlgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account
managere. Deltagelse forudsaetter erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter.

Mal

Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne:

- Besta en teoretisk prgve i de grundleeggende NLP og coaching vaerktgjer

- Beuvise tilstraekkelige feerdigheder, gennem en praktisk prgve, i brug af specifikke vaerktgjer, teknikker og
metoder i forhold til salg, coaching og NLP.

- Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemfgrt og evalueret i overensstemmelse med danske og
internationale NLP standarder. Det er saledes muligt at opna certificering som NLP Sales Excellent
Practitioner.

Forudsaetninger
Skal have gennemfgrt Sales Mentor uddannelsen. Materialet til fgrste modul vil blive fremsendt til gennemlaesning

inden opstart af uddannelsen.

Varighed
Forlgb med 3 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 3 weekender. Hertil kommer

mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil vaere mulighed for tilkgb af eventuelt coaching & Supervision (coaching &
Supervision er ikke indeholdt i uddannelsen).



Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af pensum til fgrste modul.
Modul 1: Det oplevelsesorienterede salg

- Duvil pa dette modul komme til at arbejde med selve oplevelsen i salget, og de repraesentationer, som vi
ubevidst benytter os af. Du bliver bevidst om de elementer der er indeholdt i den gode salgssamtale, og de
veerktgjer vi skal arbejde med, nar udgangspunktet er kgbsprocessen i salget.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgaver, traening af metoder og veaerktgjer.
Modul 2: Motivation & strategier i salget

- Pa dette modul arbejder vi med at handtere konflikter i salget, hvor du opnar faerdigheder i at skabe
motivation og egentlige win-win salgssituationer. Du vi opna erfaring i afdaekning af bevidste og ubevidste
strategier hos kunden. Du vil ligeledes arbejde med processen for udvikling af nye bevidste strategier.
Endvidere vil du arbejde med forankring af kundevisioner i salgsprocessen.

Fokusperiode 2: Repetition, traening af metoder og vaerktgjer.
Modul 3: Egen malsatning & afsluttende eksamen

- Duvil komme til at arbejde med egne vaerdier og malsaetning i forhold til din egen udvikling.
- Der vil ligeledes veere repetition, gvelser og skriftlig prgve samt en praktisk prgve / certificering hvor du kan
opna titel af NLP Sales Excellent Practitioner.

Form/metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion

er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk

Tilmelding

Spargsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Projektopgave

Advanced Sales Excellent

- NLP Master Practitioner certificeret uddannelse hvor umiddelbare salgstalenter bliver bevidste
salgsstrategier.

Beskrivelse
Advanced Sales Excellent er en uddannelse der synligggr de ubevidste talenter, man oplever i salget. Der vil isaer blive

fokuseret pa de salgsfaglige veerktgjer samt de NLP vaerktgjer og metoder, der ggr det muligt at skabe egentlige
strategier, baseret pa umiddelbare talenter. Gennem hele forlgbet vil der blive arbejdet med relationerne til den
oplevelsesorienterede udvikling i samfundet, og dens betydning for salg.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg. Typiske deltagere er szlgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account
managere. Deltagelse forudseetter erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter.

Mal

Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne:

- Bestd en teoretisk prgve i de grundleeggende NLP og coaching veerktgjer

- Bevise tilstraekkelige ferdigheder, gennem en praktisk prgve, i brug af specifikke veerktgjer, teknikker og
metoder i forhold til salg, coaching og NLP.

- Fremlaegge projektopgave pa acceptabelt niveau.

- Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemfgrt og evalueret i overensstemmelse med danske og
internationale NLP standarder. Det er saledes muligt at opna certificering som NLP Sales Excellent Master
Practitioner.

Forudsaetninger
Skal have gennemfgrt Sales Excellent uddannelsen. Materialet til fgrste modul vil blive fremsendt til gennemlasning

inden opstart af uddannelsen.

Varighed

Forlgb med 4 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer
mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil vaere mulighed for tilkgb af eventuelt mentorforlgb (mentorforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).



Indhold

Forberedelse: Gennemlaesning af pensum til fgrste modul samt Igse artikelopgave.
Modul 1: Motivationer & vaerdier

- Overbevisninger i salget kan vaere bade stgttende og h&@mmende. Du vil her lzre at arbejde med forskellige
veerktgjer og hvordan du med disse kan pavirke overbevisningerne, herunder avancerede sprogmgnstre. Du
far veerktgjer til at skabe motivation, hvor vi vil arbejde med omrader som vaerdier, normer og spilleregler
hvor eksponering af keernevaerdier bliver en aktiv del af motivationen.

Fokusperiode 1: Projektopgave, hjemmeopgaver, traening af metoder og veerktgjer.

- Frem til modul 4 skal du udarbejde et modelingprojekt (projektopgave) hvor der gennem interview af
excellente selgere, konsulenter eller account managere udarbejdes en ny salgsteknik/strategi. Der arbejdes i
grupper a 2-4 personer.

Modul 2: Modeling — Synligggrelse af det excellente

- Pa dette modul vi du komme til at arbejde med Mikro- og makrostrategier i salget. Du vil arbejde med bade
de bevidste og ubevidste adfaerds- og tankemgnstre hos specialister i salget. Fokus kommer til at ligge meget
pa tolkning og betydningen af vores kommunikation, der ssmmen med vores mgnstre danner grundlag for
det egentlige modelingprojekt.

Fokusperiode 2: Projektopgave, hjemmeopgaver, traening af metoder og vaerktgjer.
Modul 3: Forhandling & avanceret sprogmgnstre

- Duvil her opleve hvordan man arbejder med avancerede sprogmgnstre, og vil opna erfaring med
salgsforhandling og forhandlingsledelse. Du vil gennem de avancerede sprogmenstre, blive bevidst om den
operationelle vision, hvor netop kundevisioner bliver til forankrede oplevelser. Du vil ligeledes lzere hvilke
elementer der indgar i en Power Praesentation.

Fokusperiode 3: Feerdigggrelse af projektopgave og repetition.
Modul 4: Afsluttende eksamen

- larbejdet med den operationelle vision, vil du opleve at metaforer og storytelling er staerke
forandringsveerktgjer. | relation til ledelse vil du derfor lzere strategierne bag den gode historie og hvor
effektivt metaforer kan veere i salgsarbejdet.

- Padette modul vil der ligeledes veere repetition, gvelser og skriftlig preve samt en praktisk prgve /
certificering hvor du kan opna titel af NLP Sales Excellent Master Practitioner.

Form/metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion

er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk

Tilmelding
Spgrgsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk

eller pa telefon 86 34 33 00.
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Involving Management

- NLP Practitioner certificeret uddannelse med operationelle ledelseskompetencer der slar drelange
erfaringer.

Beskrivelse
Involving Management uddannelsen er den operationelle tilgang til ledelse i en organisation. Det oplevelses-

orienterede samfund kraever szlgere og ledelse, der er fokuserede pad metoder og veerktgjer der stiller det enkelte

menneske i centrum, frem for pa produkter og Igsninger. Ledelsesmaessigt vil der blive arbejdet med en kombination
af de psykologiske forandringsvaerktgjer i NLP sammen med coaching og elementerne i vaerdibaseret ledelse. Der vil
endvidere vaere et perspektiv i forhold til teorierne omkring den laerende organisation og C. Otto Scharmers U-teori.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med ledelse. Typiske deltagere er kommende ledere, nuvaerende ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere.

Mal

Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne:

e Besta en teoretisk prgve i de grundleeggende NLP og coaching veerktgjer

e Beuvise tilstraekkelige feerdigheder, gennem en praktisk prgve, i brug af specifikke vaerktgjer, teknikker og
metoder i forhold til ledelse, coaching og NLP.

e Uddannelsen er tilrettelagt, gennemfgres og evalueres i overensstemmelse med danske og internationale
NLP standarder. Det er saledes muligt at opna certificering som NLP Involving Management Practitioner.

Forudsazetninger
Materialet til fgrste modul vil blive fremsendt til gennemlasning inden opstart af uddannelsen.

Varighed
Forlgb med 4 moduler af 1 weekend startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer

mellemliggende hjemmeopgaver, samt eventuelt opfglgende coaching & Supervision (coaching & Supervision forlgb
er ikke indeholdt i uddannelsen).

~10~




Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af pensum til fgrste modul.
Modul 1: Ledelse & kommunikation

- Duvil pa dette modul opna feerdigheder i at arbejde med coaching som forandringsvaerktgj i ledelse. Det vil
vaere det gennemgdende tema i selskab med forskellige vaerktgjer i relation til motivation af medarbejder. Du
kommer ligeledes til at arbejde med betydningen af begrebet selvledelse og hvilke veerdier det tilfgrer din
personlige ledelsesstil og kommunikation.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgaver og traening af metoder & varktgjer.
Modul 2: Oplevelsesorienterede ledelse

- Duvil gennem indsigt i sproglige mgnstre opna faerdigheder og indsigter omkring forhandling og maegling. Du
vil ligeledes arbejde med ledelse og motivation af teams, gennem teamcoaching og det at fgre den gode
salgssamtale, med coaching som vaerktgj. Du vil opna indsigt i de humanistiske varktgjer fra NLP’en i
forbindelse med teamprocesser.

Fokusperiode 2: Hiemmeopgaver og traening af metoder & varktgjer.
Modul 3: Systemisk ledelse

- Betydningen af den systemiske tilgang i ledelse vil vaere et gennemgaende tema pa dette modul, hvor du vil
opna indsigter i brugen — og betydningen - af storytelling og metaforer i ledelse. Du vil arbejde med begreber
omkring den laerende organisation og sammenhangen til coaching baseret ledelse.

Fokusperiode 3: Repetition og traening af metoder & vaerktgjer.
Modul 4: Egen malsaetning & afsluttende eksamen

- Duvil komme til at arbejde med egne vaerdier og malsaetning, i forhold til din egen og dine medarbejderes
udvikling, i relation til den oplevelsesorienterede vision.

- Der vil ligeledes vaere repetition, gvelser og skriftlig prove samt en praktisk prgve / certificering, hvor du kan
opna titel af NLP Involving Management Practitioner

Form/metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Progression, feedback, dialog og

diskussion er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor deltagernes erkendelser bliver forankret gennem aktiv
deltagelse. Du bliver udfordret gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler jeres daglige
udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk
Tilmelding

Spgrgsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Projektopgave

Advanced Involving Management

- NLP Master Practitioner certificeret uddannelse hvor ledelsesmaessige talenter danner grundlag for
nye bevidste strategier.

Beskrivelse
Advanced Involving Management er uddannelsen, hvor de ledelsesmaessige talenter bliver synliggjort i levende

strategier. Gennem hele forlgbet vil der blive arbejdet med relationerne til den oplevelsesorienterede udvikling i
samfundet, og betydningen i forhold til ledelse. | relation til de psykologiske forandringsvaerktgjer fra NLP, der ggr det
muligt at skabe egentlige strategier, baseret pa umiddelbare talenter, dannes grundlaget for denne uddannelse.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med ledelse. Typiske deltagere er kommende ledere, nuvaerende ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere.

Mal

Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne:

e  Besta en teoretisk prgve i de grundleeggende NLP og coaching veerktgjer

e  Beuvise tilstraekkelige feerdigheder, gennem en praktisk prgve, i brug af specifikke vaerktgjer, teknikker og
metoder i forhold til salgsledelse, coaching og NLP.

e Fremlaegge projektopgave pa acceptabelt niveau.

e Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemfgrt og evalueret i overensstemmelse med danske og
internationale NLP standarder. Det er saledes muligt at opna certificering som NLP Advanced Involving
Management Master Practitioner.

Forudsaetninger
Skal have gennemfgrt Involving Management uddannelsen. Materialet til férste modul vil blive fremsendt til

gennemlaesning inden opstart af uddannelsen.

Varighed

Forlgb med 4 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer
mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil vaere mulighed for tilkgb af eventuelt mentorforlgb (mentorforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).
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Indhold

Forberedelse: Gennemlaesning af pensum til fgrste modul samt Igse artikelopgave.
Modul 1: Motivationer & vaerdier

- Irelation til ledelse, hvor motivation spiller en stor rolle, vil du komme til at arbejde med savel stgttende som
hammende overbevisninger. Du vil fa indsigt i handteringen af bade enkelt personer og teams, hvor du
arbejder med sprogmgnstre og NLP vaerktgjer, der belyser de mere personlige karaktertraek. Du far veerktgjer
til at skabe motivation, hvor vi vil arbejde med omrader som vaerdier, normer og spilleregler hvor
eksponering af kaernevaerdier bliver en aktiv del af motivationen.

Fokusperiode 1: Projektopgave, hjemmeopgaver, traening af metoder og veerktgjer.

- Frem til modul 4 skal der udarbejdes et modelingprojekt (projektopgave) hvor der gennem interview af
excellente ledere, projektledere eller direktgrer udarbejdes en ny teknik/strategi. Der arbejdes i grupper & 2-
4 personer.

Modul 2: Modeling — Synligggrelse af det excellente

- Hvad er best practice i ledelse? Du vil arbejde med veerktgjer der synligggre Mikro- og makrostrategier, og de
mekanismer vi benytter os af, nar vi traeffer beslutninger. Du vil arbejde med tolkning og betydningen af
vores kommunikation og opna feerdigheder i observation af tankemgnstre hos andre.

Fokusperiode 2: Projektopgave, hjemmeopgaver, traening af metoder og veerktgjer.
Modul 3: Ledelse & forhandling

- Elementer som prasentation og forhandling indgar som vigtige elementer i ledelse. Du vil derfor opna indsigt
i de elementer og veerktgjer der skaber den operationelle vision. Du vil f indsigt i de avancerede
sprogmgnstre som vi benytter os af i NLP, og pa den baggrund opna feerdigheder i staerke
forandringsveerktgjer, der giver den optimale forhandlingssituation og det at skabe fallesvaerdier i teams.

Fokusperiode 3: Feerdigggrelse af projektopgave og repetition.
Modul 4: Afsluttende eksamen

- Betydningen af metaforer og storytelling i salget har langt stgrre betydning end man tidligere har forestillet
sig. Du vil derfor lzere strategierne bag den gode historie og hvor effektivt metaforer kan vaere sammen med
vaerktgjet mundelagsmgnstre.

- Padette modul vil der ligeledes veere repetition, gvelser og skriftlig prove samt en praktisk prgve /
certificering, hvor du kan opna titel af NLP Advanced Involving Management Master Practitioner.

Metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion

er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk

Tilmelding

Spgrgsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Salgspsykologi
- Leer at skabe oplevelsesorienteret salg, gennem indsigt i kundernes forskellige kgbsmotiver.

Beskrivelse
Uddannelsen salgspsykologi omhandler de ni arketyper i relation til salg og ledelse. Fokus ligger pa 1:1 relationer og

hvordan enkelt typer motiveres. Der vil blive arbejdet med typernes forskellige intelligenser, deres roller, forskellige
talestile og kropssprog. Du vil endvidere fa indsigt i feellestraek omkring problemhandtering og sociale stile. Du vil pa
den baggrund blive i stand til at tilpasse din salgsindsats eller ledelsesstil, og derved skabe de oplevelsesorienterede
situationer, i relation til kunder, kollegaer og/eller medarbejdere.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er salgere, konsulenter, ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter vil veere en fordel.

Mmal

Som deltager vil du opna indsigter i de forskellige arketypers rektionsmgnstre og hvilken strategi de benytter sig af i
kgbsprocessen. Du vil blive bevidst om din rolle som tillidsskaber, og betydningen i forhold til din salgsstrategi. Du vil
udarbejde analyse af din vanskeligste kunde og kundes forventninger til dig. Du vil ligeledes udarbejde din egen
kommunikations-strategi overfor forskellige kundetyper. Du vil pa det samlede forlgb opna indsigt i de perspektiver
der er ngdvendige for at skabe relationer i forhold til det oplevelsesorienterede salg.

Du vil ved endt kursus fa kursusbevis pa gennemfgrt uddannelse.

Forudsazetninger
Ingen forudsztninger.

Varighed

Forlgb med 2 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 2 weekender. Hertil kommer
mellemliggende hjemmeopgave. Der vil vaere mulighed for tilkgb af eventuelt coachingforlgb (coachingforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).
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Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af bog/pensum til fgrste modul.
Modul 1: Arketyper & intelligenser

- Duvil pa dette modul fa en grundig gennemgang af de enkelte arketyper. Du vil komme til at arbejde med de
forskellige intelligenser som typerne benytter sig af, og hvilket adfaerds- og reaktionsmgnstre de benytter sig
af. Du vil opna feerdigheder i at skabe en mere oplevelsesorienteret salgssituation.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgave
Modul 2: Fellestraek & strategier

- Med udgangspunkt i typerne vil du blive bevidst om faellestrak typer imellem og hvordan det er muligt at
afleese andre. Du vil arbejde med typernes motivation og arbejdsstrategier, i relation til dine egne kunder —
isaer vanskelige kunder. Du vil blive bevidst om typernes handlemgnstre og strategier, i forhold til kundens
kgbsproces og hvilke mekanismer der traeder i kraft i de enkelte stadier.

Form/metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion

er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk
Tilmelding

Spgrgsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Excellent Salgspsykologi

- Indsigter i salg og teams der saetter nye standarder i forhold til det oplevelsesorienterede salg.

Beskrivelse

Uddannelsen Excellent salgspsykologi har fokus pa at ggre den leerte teori mere operationel. Du far indsigt i de skjulte
og ubevidste mgnstre hos dine kunder. Du vil komme til at arbejde med teams og teamstruktur, og betydningen af
vores forskellige kvaliteter. Du vil blive introduceret til 2.ordens coaching, og hvordan de enkelte typer optraeder som
coach. Du vil fa bevidsthed om, hvordan du kan udnytte de forskellige typers kvaliteter, i forbindelse med salgsmgder
med flere deltagere. Du vil blive i stand til at holde det oplevelsesorienterede fokus pa mgder med flere deltagere —
for alle deltagere. Sidst vil du stifte bekendtskab med hvilke konflikter, der kan opsta typerne imellem.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sxlgere, konsulenter, ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, ideer eller projekter vil veere en fordel.

Mmal

Som deltager vil du opna faerdigheder, der ggr dig i stand til, pa mgder o. lign., at bringe produktfaglige faktorer der er
vaesentlige i spil, da du opnar indsigt i de ubevidste motivations mgnstre hos kunder. Du bliver endvidere i stand til at
sammensatte teams ud fra de ni forskellige typer, i forhold til opgavetype og mal. Du bliver i stand til at arbejde med
forskellighederne pa mgder, hvor du til stadighed kan holde et oplevelsesorienteret fokus i salget. Sidst vil du pa
baggrund af din viden om coaching, leere at arbejde med endnu et perspektiv som kaldes 2.ordens coaching, ud fra
menneskelige indsigter.

Du vil ved endt kursus fa kursusbevis pa gennemfgrt uddannelse.

Forudsazetninger
Skal have gennemgaet kurserne Sales Mentor eller Involving Management samt Salgspsykologi eller tilsvarende.

Varighed

Forlgb med 2 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til sgndag kl. 15.00, i alt 2 weekender. Hertil kommer
mellemliggende hjemmeopgave. Der vil veere mulighed for tilkgb af eventuelt coachingforlgb (coachingforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).
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Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af bog/pensum til fgrste modul.
Modul 1: Kommunikation verbal & nonverbal

- Duvil pa dette modul arbejde med typernes made at kommunikere. Du vil blive bevidst om deres sprogbrug,
paklaedning, deres veerdier og overbevisninger. Du vil komme til at arbejde med deres kontroldramaer, der
afspejler hvilken strategi de benytter for netop at bevare kontrollen i forskellige situationer — herunder salg.
Via joharis vindue vil du fa indsigt i de blinde punkter hver enkelt type rummer, og deres betydning for din
kommunikation, samt hvilke typeligheder der kan optraede — "look-alikes”.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgave
Modul 2: Teams, konflikthandtering & coaching

- Pa dette modul vil du arbejde med typernes forskellige forsvarsmekanismer. Du vil skulle Igse opgaver
omkring teamstruktur og sammensaetning af teams. Du vil opna faerdigheder inden for gruppeprocesser og
hvordan hver enkelt type pavirker udviklingen af teamet. Du vil ligeledes arbejde med coaching af de enkelte
typer, og hvordan du med din type optrader som coach og de udfordringer det giver. Du vil ligeledes arbejde
med de forskellige typer af konflikter, der vil kunne opsta imellem de ni typer.

Form/metode
Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion

er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk
Tilmelding

Spargsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Personlig power & Prasentation

- Blivdin egen differentiator med power og personlighed.

Beskrivelse
Uddannelsen personlig power & prasentationsteknik er en bootcamp med meget praktisk traening i personlig

fremtoning. Du vil blive traenet i de vaerktgjer der har betydning for din personlige performance, det der for alvor giver
dig gennemslagskraft. Du vil blive introduceret for en reekke nye veerktgjer, der i sammenspil med dem fra Sales
Mentor, vil ggre dig i stand til at fremsta som en staerk kommunikatgr. Du vil i forlgbet arbejde med fremlzaeggelse og
praesentation af forskellige opgaver, hvor din fremtraeden vil blive optaget pa video, hvor du efter gennemgang vil
modtage konstruktiv feedback. Du vil blive introduceret og traenet i flere forskellige veerktgjer, herunder forskellige
lzeringsstile.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sxlgere, konsulenter, ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere.

Mal

Som deltager vil du opna stor bevidsthed omkring din egen tilstand, sa du i din kommunikation med andre mennesker,
kommer til at fremsta kompetent og engageret. Du vil fa indsigt i dine egne bevidste og ubevidste strategier som
kommunikatgr. Du vil efter endt kursus have udarbejdet ny stgttende strategi, med brug af flere steerke vaerktgjer fra
NLP’ens verden. Du kender betydningen af din egen kommunikation og de faktorer der har betydning for netop din
fremtoning.

Du vil ved endt kursus fa kursusbevis pa gennemfgrt uddannelse.

Forudsatninger
Skal have gennemfgrt uddannelsen Sales Mentor, Involving Management eller tilsvarende.
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Varighed

Forlgb med 2 moduler, et af en weekend og et af 2 dages varighed. Fgrste modul starter fredag kl. 18.00 til sgndag kl.
15.00, andet modul er fra fredag kl. 18.00 til Igrdag kl. 20.00. Hertil kommer en mellemliggende hjemmeopgave med
et tidsforbrug pa ca. 2 timer. Der vil veere mulighed for tilkgb af eventuelt coachingforlgb (coachingforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).

Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af bog/pensum til fgrste modul.
Modul 1: Selvindsigt & planlzaeg din succes

- Du vil pa dette modul arbejde med din egen tilstand, og dine overbevisninger, der kan veere enten
hammende eller stpttende, i relation til rollen som kommunikatgr. Du vil arbejde med din fremtoning
gennem maden du gar, star, taler og bevaeger dig pd — din kongruens med dit budskab. Du vil blive bevidst,
gennem gvelser, om hvad planlaegning har af betydning for din kommunikation.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgave/forberedelsesopgave
Modul 2: Egen tilstand & fremlaeggelse

- Padette modul vil du i praksis arbejde med din egen tilstand som kommunikatgr. Du vil blive bevidst om
hvilke veerktgjer du kan bringe i spil i forbindelse med en prasentation, fremlaeggelse eller foredrag. Du
kommer til at udarbejde din egen strategi som kommunikatgr, med brug af storytelling, og steerke sproglige
veerktgjer fra NLP’ens verden. Du vil modtage feedback pa videooptagelser af dine fremlaeggelser.

Form/metode

Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion
er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk
Tilmelding

Spargsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Kommunikation & Forhandling

- Uddannelsen der giver dig evnen til at styre resultatet

Beskrivelse
Uddannelsen kommunikation & forhandling har primaert fokus pa din interaktion med andre mennesker. Du vil i

forlgbet arbejde med flere forskellige sproglige vaerktgjer. Du vil blive traenet i brugen af de forskellige vaerktgjer, hvor
der arbejdes med overbevisninger og veerdier. Du vil blive introduceret og treenet i flere forskellige vaerktgjer,
herunder forhandlings- og maeglingsteknik. Du vil blive introduceret til modeller til handtering af bade enkelt personer

og grupper.

Malgruppe
Alle, som beskaeftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sxlgere, konsulenter, ledere, salgsledere,
teamledere eller account managere.

Mmal

Som deltager vil du opna feerdigheder i form af en mere coachende tilgang til problemstillinger, og opleve en hgjnet
fleksibilitet i din generelle kommunikation. Du vil opna indsigt i de forskellige mader, hvorpa vi opfatter verden
omkring os, i forhold til dilemmaer og problemstillinger.

Du vil opna feerdigheder i at arbejde med malsatninger, for andre og dig selv, gennem grundlaeggende coaching
feerdigheder.

Du vil ved endt kursus fa kursusbevis pa gennemfgrt uddannelse.

Forudsazetninger
Skal have gennemfg@rt uddannelsen sales Mentor, Involving Management eller tilsvarende.
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Varighed

Forlgb med 2 moduler, et af en weekend og et af 2 dages varighed. Fgrste modul starter fredag kl. 18.00 til sgndag kl.
15.00, andet modul er fra fredag kl. 18.00 til Igrdag kl. 20.00. Hertil kommer en mellemliggende hjemmeopgave med
et tidsforbrug pa ca. 2 timer. Der vil veere mulighed for tilkgb af eventuelt coachingforlgb (coachingforlgb er ikke
indeholdt i uddannelsen).

Indhold

Forberedelse: Gennemlasning af bog/pensum til fgrste modul.
Modul 1: Kommunikation & dialog der bygger bro

- Du vil pa dette modul blive introduceret til forskellige metoder og sproglige veerktgjer, til handtering af
forskellige situationer, herunder supervision. Du vil blive traenet i avancerede sprogmegnstre, og genkendelse
af forskellige sprogmgnstre.

Fokusperiode 1: Hiemmeopgave
Modul 2: Forhandlingsmaegler & mediator

- Pa dette modul vil du arbejde med forskellige teknikker i forbindelse med forhandling og maegling, med fokus
pa feelles vaerdier og overbevisninger. Du vil fa indsigt i egentlig konflikthandtering, og de strategier man
typisk benytter i de situationer. Du vil blive introduceret til modeller der benyttes til bade enkelt personer og
gruppeprocesser.

Form/metode

Du vil som deltager fa erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Feedback, dialog og diskussion
er vaesentlige elementer i undervisningen, hvor lzering bliver forankret gennem aktiv deltagelse. Du bliver udfordret
gennem opgaver og aktiviteter, der med grundig foranalyse afspejler dine daglige udfordringer.

Sprog

Materialet er pa dansk

Tilmelding
Spargsmal og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online pa konference@ebeltoftstrand.dk
eller pa telefon 86 34 33 00.
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Uddannelsesstruktur

Weekend internatkursus 2 dages internatkursus
Dag 1 - Fredag Dag 1 - Fredag
Ankomst Alle henvender sig i receptionen Ankomst Alle henvender sig i receptionen
KI. 17.30 Check in & samling i plenum KI. 17.30 Check in & samling i plenum
Kl. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/gl Kl. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/gl
KI. 18.30 Opstart workshop — dag 1 KI. 18.30 Opstart workshop — dag 1
KI. 20.00 Aften kage / te & kaffe KI. 20.00 Aften kage / te & kaffe
KI. 22.00 Afrunding KI. 22.00 Afrunding
Dag 2 - Lgrdag Dag 2 - Lgrdag
Kl. 08.00 Morgenbuffet Kl. 08.00 Morgenbuffet & check ud!
KI. 09.00 Opstart workshop — dag 2 KI. 09.00 Opstart workshop — dag 2
KI. 12.00 Frokost inkl. 1 vand/gl Kl. 12.00 Frokost inkl. 1 vand/gl
Kl. 14.00 Eftermiddags kage / te & kaffe Kl. 14.00 Eftermiddags kage / te & kaffe
KI. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/g| Kl. 18.00 Sandwich/let anretning inkl. 1 vand/gl
KI. 19.45 Afrunding KI. 20.00 Afrunding & afrejse
KI. 20.00 2 retters middag inkl. 1 gl/vand/gl. vin

Dag 3 - Sgndag
KI. 08.00 Morgenbuffet & check ud!
KI. 09.00 Opstart workshop — dag 3
KI. 12.00 Frokost inkl. 1 gl/vand
Kl. 13.30 Eftermiddags kage / te & kaffe
KI. 15.00 Afrunding & afrejse

Hotellet
Alle kurser er arrangeret pa Hotel Ebeltoft Strand, der ligger i naturskgnne omgivelser, blot 30 meter fra vandet med

dejlige Ipbestier og nok Danmarks bedste udsigt. Hotellet er et moderne 4 stjernet hotel.
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Priser & Afbudsregler

Hvad er inkluderet i prisen?
Alle kurser er arrangeret pa Hotel Ebeltoft Strand, som internat kurser med overnatning og fuld forplejning, herunder

morgenbuffet, frokost og middag / sandwich. Der vil under hele opholdet vaere fri adgang til frisk frugt og isvand. Der
vil ligeledes vaere adgang til tradlgst netvaerk pa hotellet.

Hvad er ikke inkluderet i prisen?
Anden forplejning, herunder barregning, minibar, telefon o. lign. afregnes individuelt inden afrejse fra hvert modul.

Prisliste

Sales Mentor 8.780,00
Sales Excellent 18.650,00
Advanced Sales Excellent 24.700,00
Involving Management 24.700,00
Advanced Involving Management 24.700,00
Salgspsykologi 12.600,00
Excellent salgspsykologi 12.600,00
Personlig power & praesentation 10.690,00
Kommunikation & forhandling 10.690,00

Alle oplyste priser er ekskl. moms.

Der tages forbehold for eventuelle fejl. Hvis et minimum deltagerantal pa otte personer ikke opnas, vil man kunne
blive overflyttet til et senere forlgb.

Afbudsregler

Er du forhindret, skal afbud ske hurtigst muligt eller senest 21 dage f@r kursusstart. Herefter vil betalingen udggre
folgende: 14-20 dage 50 %, 7-13 dage 75 %, 0-6 dage 100 % af den samlede betaling. Ved no-show betales fuld pris,
100 % for uddannelsen.

Annullering af en reservation skal altid ske skriftligt til Hotel Ebeltoft Strand, online pa konference@ebeltoftstrand.dk.
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