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Forord 
Kære Gæst, 

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

Tilbuddene i dette katalog fokuser derfor på de humanistiske færdigheder, altså den operationelle tilgang til salg og 
ledelse. Spørgsmålet er derfor: ”Er din organisation klar til oplevelsessamfundet?” 

Det at skulle sælge i et oplevelsessamfund, kræver i langt højere grad indsigt i mennesker, færdigheder til at 
kommunikere med avancerede sprogmønstre, og evnen til at differentiere sig som person. Det er en tid, hvor 
traditionelle salgsmodeller har mistet sin effekt, hvor træning i ny adfærd har fået kolossal stor betydning. 

Vi har som samfund gennemgået en udvikling, fra det tidlige landbrug til viden og det forstående oplevelsessamfund. 
Det betyder, at kompetence kravet til ledere og medarbejdere er vokset gennem årene, og er forsat stigende. Vi 
forventer som det mest naturlige, at en håndværker overholder de nyeste byggestandarder, frem for at følge de 
retningslinjer som var i 30’erne. Ironisk nok er det faktisk tilfældet for mange sælgere i dag, da de følger mange af de 
salgsværktøjer, der springer ud fra bogen ”En sælgers vej til succes” af Frank Bettger, hvilken netop har sit udspring i 
30’erne. Det er nye tider der kræver nye tilgange – specielt i det oplevelsesorienterede samfund. 

I forhold til modellen fra Pine & Gilmore, er 
der overordnet tre ting, der skal være opfyldt 
for at modsvare et givent prisniveau.  

For det første skal produktet være 
differentieret i forhold til konkurrenterne. 

For det andet skal vi kunne afdække 
forbrugerens behov og skabe en 
differentieret vision for at blive kundens 
førstevalg. 

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 mængden, vi skal som person kunne differentiere os fra vores 
konkurrenter. 

Vores filosofi går på, at der altid skal være 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 kræver det 
derfor en række nye værktøjer, da tilgangen er en anden end tidligere. Netop derfor er alle kurserne tilrettelagt 
således, at alle de nye værktøjer og modeller vil blive trænet grundigt og forankret i adfærden, på de forskellige 
uddannelser. 

Tilbuddene henvender sig både til medarbejdere og ledere, der ønsker at højne deres kompetencer inden for 
menneskelig indsigt og udvikling, det excellente i salg eller ledelse. Fælles for dem alle er et fokus på 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 forløb fokuseret på salg og et med fokus på ledelse. Der er tale om NLP 
uddannelser på Practitioner og Master Practitioner niveau. 

Salgsuddannelser 
Uddannelserne delt i tre forløb, Sales Mentor, Sales Excellent og Advanced Sales Excellent. Det er uddannelser der på 
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 nærmere beskrevet inde i kataloget. 

 

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

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

 

Tillægsforløb 
Ud over de NLP certificerede uddannelser er der ligeledes forløb omkring salgspsykologien med en overbygning samt 
et forløb omkring kommunikation & forhandling og Personlig power & præsentation. 

Det er alle forløb, der kan gennemføres uden sammenhænge til leder- og salgsuddannelserne. Til Kommunikation & 
Forhandling og Personlig power & præsentationsteknik kræves dog gennemført Sales Mentor uddannelse eller 
Involving Management. 
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Sales Mentor 

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

Beskrivelse 
Uddannelsen Sales Mentor er en grundlæggende uddannelse i coaching og kommunikation. Fokus ligger på hvordan vi 
i højere grad målretter vores kommunikation i forhold til den udviklende dialog og salg generelt. Du vil i forløbet lære 
om de vigtigste grundmodeller indenfor coaching og NLP, herunder avancerede sprogmønstre og modeller til 
succesopnåelse, der danner grundlag for effektiv spørgeteknik og målsætning. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account 
managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, ideer eller projekter er ingen forudsætning men en klar fordel. 

Mål 
Som deltager vil du opnå færdigheder i form af en mere coachende tilgang til problemstillinger, og opleve en højnet 
fleksibilitet i din generelle kommunikation. Du vil opnå indsigt i vores forskellige måder, hvorpå vi opfatter verden 
omkring os, i forhold til dilemmaer og problemstillinger. 

Du vil opnå færdigheder i at arbejde med målsætninger, for andre og dig selv, gennem forskellige kommunikative 
modeller relateret til NLP og coaching. 

Du vil ved endt kursus få kursusbevis på gennemført uddannelse. 

Forudsætninger 
Materialet til første modul vil blive fremsendt til gennemlæsning inden opstart af uddannelsen. 
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Varighed 
Forløb med 2 moduler af 2 dages varighed, fra fredag kl. 18.00 til lørdag kl. 20.00, i alt 4 dage. Hertil kommer en 
mellemliggende hjemmeopgave med et tidsforbrug på ca. 2 timer. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt 
coaching forløb (coachingforløb er ikke indeholdt i uddannelsen). 

Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af pensum til første modul. 

Modul 1: Arketyper & kommunikation 

- Du vil på dette modul blive introduceret til forskellige persontyper og deres præferencer 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 opnå færdigheder i grundlæggende coaching. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgave 

Modul 2: Målsætning & fokusering 

- På dette modul vil du arbejde med vores forskellige verdensbilleder og perspektiver, sproglige niveauer og 
betydningen af vores forskellige sprogmønstre. Du vil opnå færdigheder i brugen af målsætningsværktøjer og 
udarbejdelse af egentlige handlingsplaner. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

- NLP Practitioner certificeret uddannelse med salgskompetencer der slår salgserfaring. 

Beskrivelse 
Sales Excellent er en uddannelse der forbinder tre ting: salg, coaching som kommunikationsværktøj og de psykologiske 
forandringsværktøjer kendt fra NLP.  

Salgsfagligt vil der blive taget udgangspunkt i forskellige salgsmodeller og værktøjer hvor der vil blive arbejdet med 
forholdet mellem Key Selling Points (KSP) og Emotional Selling Points (ESP). Gennem hele forløbet vil salget være 
fokuseret omkring det oplevelsesorienterede, i forhold til den samfundsmæssige udvikling. Coaching kommer til at 
indgå i forbindelse med træning af salgsdialogen, hvor de i kombination med teknikkerne fra NLP, skaber et unikt 
kommunikationsværktøj. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account 
managere. Deltagelse forudsætter erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter. 

Mål 
Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne: 

- Bestå en teoretisk prøve i de grundlæggende NLP og coaching værktøjer 
- Bevise tilstrækkelige færdigheder, gennem en praktisk prøve, i brug af specifikke værktøjer, teknikker og 

metoder i forhold til salg, coaching og NLP. 
- Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemført og evalueret i overensstemmelse med danske og 

internationale NLP standarder. Det er således muligt at opnå certificering som NLP Sales Excellent 
Practitioner. 

Forudsætninger 
Skal have gennemført Sales Mentor uddannelsen. Materialet til første modul vil blive fremsendt til gennemlæsning 
inden opstart af uddannelsen. 

Varighed 
Forløb med 3 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 3 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt coaching & Supervision (coaching & 
Supervision er ikke indeholdt i uddannelsen). 
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Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af pensum til første modul. 

Modul 1: Det oplevelsesorienterede salg 

- Du vil på dette modul komme til at arbejde med selve oplevelsen i salget, og de repræsentationer, som vi 
ubevidst benytter os af. Du bliver bevidst om de elementer der er indeholdt i den gode salgssamtale, og de 
værktøjer vi skal arbejde med, når udgangspunktet er købsprocessen i salget. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgaver, træning af metoder og værktøjer. 

Modul 2: Motivation & strategier i salget 

- På dette modul arbejder vi med at håndtere konflikter i salget, hvor du opnår færdigheder i at skabe 
motivation og egentlige win-win salgssituationer. Du vi opnå erfaring i afdækning 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, træning af metoder og værktøjer. 

Modul 3: Egen målsætning & afsluttende eksamen 

- Du vil komme til at arbejde med egne værdier og målsætning i forhold til din egen udvikling. 
- Der vil ligeledes være repetition, øvelser og skriftlig prøve samt en praktisk prøve / certificering hvor du kan 

opnå titel af NLP Sales Excellent Practitioner. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

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

Beskrivelse 
Advanced Sales Excellent er en uddannelse der synliggør de ubevidste talenter, man oplever i salget. Der vil især blive 
fokuseret på de salgsfaglige værktøjer samt de NLP værktøjer og metoder, der gør det muligt at skabe egentlige 
strategier, baseret på umiddelbare talenter. Gennem hele forløbet vil der blive arbejdet med relationerne til den 
oplevelsesorienterede udvikling i samfundet, og dens betydning for salg. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, salgsledere, teamledere eller account 
managere. Deltagelse forudsætter erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter. 

Mål 
Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne: 

- Bestå en teoretisk prøve i de grundlæggende NLP og coaching værktøjer 
- Bevise tilstrækkelige færdigheder, gennem en praktisk prøve, i brug af specifikke værktøjer, teknikker og 

metoder i forhold til salg, coaching og NLP. 
- Fremlægge projektopgave på acceptabelt niveau. 
- Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemført og evalueret i overensstemmelse med danske og 

internationale NLP standarder. Det er således muligt at opnå certificering som NLP Sales Excellent Master 
Practitioner. 

Forudsætninger 
Skal have gennemført Sales Excellent uddannelsen. Materialet til første modul vil blive fremsendt til gennemlæsning 
inden opstart af uddannelsen. 

Varighed 
Forløb med 4 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt mentorforløb (mentorforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 
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Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af pensum til første modul samt løse artikelopgave. 

Modul 1: Motivationer & værdier 

- Overbevisninger i salget kan være både støttende og hæmmende. Du vil her lære at arbejde med forskellige 
værktøjer og hvordan du med disse kan påvirke overbevisningerne, herunder avancerede sprogmønstre. Du 
får værktøjer til at skabe motivation, hvor vi vil arbejde med områder som værdier, normer og spilleregler 
hvor eksponering af kærneværdier bliver en aktiv del af motivationen. 

 

Fokusperiode 1: Projektopgave, hjemmeopgaver, træning af metoder og værktøjer. 

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

 

Modul 2: Modeling – Synliggørelse af det excellente 

- På dette modul vi du komme til at arbejde med Mikro- og makrostrategier i salget. Du vil arbejde med både 
de bevidste og ubevidste adfærds- og tankemønstre hos specialister i salget. Fokus kommer til at ligge meget 
på tolkning og betydningen af vores kommunikation, der sammen med vores mønstre danner grundlag for 
det egentlige modelingprojekt. 

 

Fokusperiode 2: Projektopgave, hjemmeopgaver, træning af metoder og værktøjer. 

Modul 3: Forhandling & avanceret sprogmønstre 

- Du vil her opleve hvordan man arbejder med avancerede sprogmønstre, og vil opnå erfaring med 
salgsforhandling og forhandlingsledelse. Du vil gennem de avancerede sprogmønstre, blive bevidst om den 
operationelle vision, hvor netop kundevisioner bliver til forankrede oplevelser. Du vil ligeledes lære hvilke 
elementer der indgår i en Power Præsentation. 

 

Fokusperiode 3: Færdiggørelse af projektopgave og repetition. 

Modul 4: Afsluttende eksamen 

- I arbejdet med den operationelle vision, vil du opleve at metaforer og storytelling er stærke 
forandringsværktøjer. I relation til ledelse vil du derfor lære strategierne bag den gode historie og hvor 
effektivt metaforer kan være i salgsarbejdet. 

- På dette modul vil der ligeledes være repetition, øvelser og skriftlig prøve samt en praktisk prøve / 
certificering hvor du kan opnå titel af NLP Sales Excellent Master Practitioner. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

mailto:konference@ebeltoftstrand.dk�
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Involving Management 

- NLP Practitioner certificeret uddannelse med operationelle ledelseskompetencer der slår årelange 
erfaringer. 

Beskrivelse 
Involving Management uddannelsen er den operationelle tilgang til ledelse i en organisation. Det oplevelses-
orienterede samfund kræver sælgere og ledelse, der er fokuserede på metoder og værktøjer der stiller det enkelte 
menneske i centrum, frem for på produkter og løsninger. Ledelsesmæssigt vil der blive arbejdet med en kombination 
af de psykologiske forandringsværktøjer i NLP sammen med coaching og elementerne i værdibaseret ledelse. Der vil 
endvidere være et perspektiv i forhold til teorierne omkring den lærende organisation og C. Otto Scharmers U-teori. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med ledelse. Typiske deltagere er kommende ledere, nuværende ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. 

Mål 
Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne: 

• Bestå en teoretisk prøve i de grundlæggende NLP og coaching værktøjer 
• Bevise tilstrækkelige færdigheder, gennem en praktisk prøve, i brug af specifikke værktøjer, teknikker og 

metoder i forhold til ledelse, coaching og NLP. 
• Uddannelsen er tilrettelagt, gennemføres og evalueres i overensstemmelse med danske og internationale 

NLP standarder. Det er således muligt at opnå certificering som NLP Involving Management Practitioner. 

Forudsætninger 
Materialet til første modul vil blive fremsendt til gennemlæsning inden opstart af uddannelsen. 

Varighed 
Forløb med 4 moduler af 1 weekend startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgaver, samt eventuelt opfølgende coaching & Supervision (coaching & Supervision forløb 
er ikke indeholdt i uddannelsen). 
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Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af pensum til første modul. 

Modul 1: Ledelse & kommunikation 

- Du vil på dette modul opnå færdigheder i at arbejde med coaching som forandringsværktøj i ledelse. Det vil 
være det gennemgående tema i selskab med forskellige værktøjer i relation til motivation af medarbejder. Du 
kommer ligeledes til at arbejde med betydningen af begrebet selvledelse og hvilke værdier det tilfører din 
personlige ledelsesstil og kommunikation. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgaver og træning af metoder & værktøjer. 

Modul 2: Oplevelsesorienterede ledelse 

- Du vil gennem indsigt i sproglige mønstre opnå færdigheder og indsigter omkring forhandling og mægling. Du 
vil ligeledes arbejde med ledelse og motivation af teams, gennem teamcoaching og det at føre den gode 
salgssamtale, med coaching som værktøj. Du vil opnå indsigt i de humanistiske værktøjer fra NLP’en i 
forbindelse med teamprocesser. 

 

Fokusperiode 2: Hjemmeopgaver og træning af metoder & værktøjer. 

Modul 3: Systemisk ledelse 

- Betydningen af den systemiske tilgang i ledelse vil være et gennemgående tema på dette modul, hvor du vil 
opnå indsigter i brugen – og betydningen - af storytelling og metaforer i ledelse. Du vil arbejde med begreber 
omkring den lærende organisation og sammenhængen til coaching baseret ledelse. 

 

Fokusperiode 3: Repetition og træning af metoder & værktøjer. 

Modul 4: Egen målsætning & afsluttende eksamen 

- Du vil komme til at arbejde med egne værdier og målsætning, i forhold til din egen og dine medarbejderes 
udvikling, i relation til den oplevelsesorienterede vision. 

- Der vil ligeledes være repetition, øvelser og skriftlig prøve samt en praktisk prøve / certificering, hvor du kan 
opnå titel af NLP Involving Management Practitioner 

Form/metode 
Du vil som deltager få erfaringer med individuelt arbejde, sparring og gruppearbejde. Progression, feedback, dialog og 
diskussion er væsentlige 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 på dansk 

Tilmelding 
Spørgsmål og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online på konference@ebeltoftstrand.dk 
eller på telefon 86 34 33 00. 
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Advanced Involving Management 

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

Beskrivelse 
Advanced Involving Management er uddannelsen, hvor de ledelsesmæssige talenter bliver synliggjort i levende 
strategier. Gennem hele forløbet vil der blive arbejdet med relationerne til den oplevelsesorienterede udvikling i 
samfundet, og betydningen i forhold til ledelse. I relation til de psykologiske forandringsværktøjer fra NLP, der gør det 
muligt at skabe egentlige strategier, baseret på umiddelbare talenter, dannes grundlaget for denne uddannelse. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med ledelse. Typiske deltagere er kommende ledere, nuværende ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. 

Mål 
Ved kursets afslutning (certificering) skal deltagerne: 

• Bestå en teoretisk prøve i de grundlæggende NLP og coaching værktøjer 
• Bevise tilstrækkelige færdigheder, gennem en praktisk prøve, i brug af specifikke værktøjer, teknikker og 

metoder i forhold til salgsledelse, coaching og NLP. 
• Fremlægge projektopgave på acceptabelt niveau. 
• Uddannelsen er tilrettelagt og vil blive gennemført og evalueret i overensstemmelse med danske og 

internationale NLP standarder. Det er således muligt at opnå certificering som NLP Advanced Involving 
Management Master Practitioner. 

Forudsætninger 
Skal have gennemført Involving Management uddannelsen. Materialet til første modul vil blive fremsendt til 
gennemlæsning inden opstart af uddannelsen. 

Varighed 
Forløb med 4 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 4 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgaver. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt mentorforløb (mentorforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 
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Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af pensum til første modul samt løse artikelopgave. 

Modul 1: Motivationer & værdier 

- I relation til ledelse, hvor motivation spiller en stor rolle, vil du komme til at arbejde med såvel støttende som 
hæmmende overbevisninger. Du vil få indsigt i håndteringen af både enkelt personer og teams, hvor du 
arbejder med sprogmønstre og NLP værktøjer, der belyser de mere personlige karaktertræk. Du får værktøjer 
til at skabe motivation, hvor vi vil arbejde med områder som værdier, normer og spilleregler hvor 
eksponering af kærneværdier bliver en aktiv del af motivationen. 

 

Fokusperiode 1: Projektopgave, hjemmeopgaver, træning af metoder og værktøjer. 

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

 

Modul 2: Modeling – Synliggørelse af det excellente 

- Hvad er best practice i ledelse? Du vil arbejde med værktøjer der synliggøre Mikro- og makrostrategier, og de 
mekanismer vi benytter os af, når vi træffer beslutninger. Du vil arbejde med tolkning og betydningen af 
vores kommunikation og opnå færdigheder i observation af tankemønstre hos andre. 

 

Fokusperiode 2: Projektopgave, hjemmeopgaver, træning af metoder og værktøjer. 

Modul 3: Ledelse & forhandling 

- Elementer som præsentation og forhandling indgår som vigtige elementer i ledelse. Du vil derfor opnå indsigt 
i de elementer og værktøjer der skaber den operationelle vision. Du vil få indsigt i de avancerede 
sprogmønstre som vi benytter os af i NLP, og på den baggrund opnå færdigheder i stærke 
forandringsværktøjer, der giver den optimale forhandlingssituation og det at skabe fællesværdier i teams. 

 

Fokusperiode 3: Færdiggørelse af projektopgave og repetition. 

Modul 4: Afsluttende eksamen 

- Betydningen af metaforer og storytelling i salget har langt større betydning end man tidligere har forestillet 
sig. Du vil derfor lære strategierne bag den gode historie og hvor effektivt metaforer kan være sammen med 
værktøjet mundelagsmønstre. 

- På dette modul vil der ligeledes være repetition, øvelser og skriftlig prøve samt en praktisk prøve / 
certificering, hvor du kan opnå titel af NLP Advanced Involving Management Master Practitioner. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

- Lær at skabe oplevelsesorienteret salg, gennem indsigt i kundernes forskellige købsmotiver. 

Beskrivelse 
Uddannelsen salgspsykologi omhandler de ni arketyper i relation til salg og ledelse. Fokus ligger på 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 få indsigt i fællestræk omkring problemhåndtering og sociale stile. Du vil på 
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. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, idéer eller projekter vil være en fordel. 

Mål 
Som deltager vil du opnå indsigter i de forskellige arketypers rektionsmønstre og hvilken strategi de benytter sig af i 
købsprocessen. 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 på det samlede forløb opnå indsigt i de perspektiver 
der er nødvendige for at skabe relationer i forhold til det oplevelsesorienterede salg. 

Du vil ved endt kursus få kursusbevis på gennemført uddannelse. 

Forudsætninger 
Ingen forudsætninger. 

 

Varighed 
Forløb med 2 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 2 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgave. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt coachingforløb (coachingforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 

  

Salgspsykologi

Co
ac

hi
ng

 fo
rl

øb
(V

al
gf

ri
)

SP
Workshop 1

Weekend
Internatkursus

SP
Workshop 2

Weekend
InternatkursusH

je
m

m
eo

pg
av

e

Bo
g 

fo
rb

er
ed

el
se



 
 

 

  ~ 15 ~  

Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af bog/pensum til første modul. 

Modul 1: Arketyper & intelligenser 

- Du vil på dette modul få en grundig gennemgang af de enkelte arketyper. Du vil komme til at arbejde med de 
forskellige intelligenser som typerne benytter sig af, og hvilket adfærds- og reaktionsmønstre de benytter sig 
af. Du vil opnå færdigheder i at skabe en mere oplevelsesorienteret salgssituation. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgave 

Modul 2: Fællestræk & strategier 

- Med udgangspunkt i typerne vil du blive bevidst om fællestræk typer imellem og hvordan det er muligt at 
aflæse andre. Du vil arbejde med typernes motivation og arbejdsstrategier, i relation til dine egne kunder – 
især vanskelige kunder. Du vil blive bevidst om typernes handlemønstre og strategier, i forhold til kundens 
købsproces og hvilke mekanismer der træder i kraft i de enkelte stadier. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

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

Beskrivelse 
Uddannelsen Excellent salgspsykologi har fokus på at gøre den lærte teori mere operationel. Du får indsigt i de skjulte 
og ubevidste mønstre 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 optræder som 
coach. Du vil få bevidsthed om, hvordan du kan udnytte de forskellige typers kvaliteter, i forbindelse med salgsmøder 
med flere deltagere. Du vil blive i stand til at holde det oplevelsesorienterede fokus på møder med flere deltagere – 
for alle deltagere. Sidst vil du stifte bekendtskab med hvilke konflikter, der kan opstå typerne imellem. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. Erfaring med salg af produkter, ydelser, ideer eller projekter vil være en fordel. 

Mål 
Som deltager vil du opnå færdigheder, der gør dig i stand til, på møder o. lign., at bringe produktfaglige faktorer der er 
væsentlige i spil, da du opnår indsigt i de ubevidste motivations mønstre hos kunder. Du bliver endvidere i stand til at 
sammensætte teams ud fra de ni forskellige typer, i forhold til opgavetype og mål. Du bliver i stand til at arbejde med 
forskellighederne på møder, hvor du til stadighed kan holde et oplevelsesorienteret fokus i salget. Sidst vil du på 
baggrund af din viden om coaching, lære at arbejde med endnu et perspektiv som kaldes 2.ordens coaching, ud fra 
menneskelige indsigter.  

Du vil ved endt kursus få kursusbevis på gennemført uddannelse. 

Forudsætninger 
Skal have gennemgået kurserne Sales Mentor eller Involving Management samt Salgspsykologi eller tilsvarende. 

Varighed 
Forløb med 2 moduler af 1 weekend, startende fredag kl. 18.00 til søndag kl. 15.00, i alt 2 weekender. Hertil kommer 
mellemliggende hjemmeopgave. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt coachingforløb (coachingforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 
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Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af bog/pensum til første modul. 

Modul 1: Kommunikation verbal & nonverbal 

- Du vil på dette modul arbejde med typernes måde at kommunikere. Du vil blive bevidst om deres sprogbrug, 
påklædning, deres værdier 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 få indsigt i de blinde punkter hver enkelt type rummer, og deres betydning for din 
kommunikation, samt hvilke typeligheder der kan optræde – ”look-alikes”. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgave 

Modul 2: Teams, konflikthåndtering & coaching 

- På dette modul vil du arbejde med typernes forskellige forsvarsmekanismer. Du vil skulle løse opgaver 
omkring teamstruktur og sammensætning af teams. Du vil opnå færdigheder inden for gruppeprocesser og 
hvordan hver enkelt type påvirker udviklingen af teamet. Du vil ligeledes arbejde med coaching af de enkelte 
typer, og hvordan du med din type optræder som coach og de udfordringer det giver. Du vil ligeledes arbejde 
med de forskellige typer af konflikter, der vil kunne opstå imellem de ni typer. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

Tilmelding 
Spørgsmål og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online på konference@ebeltoftstrand.dk 
eller på telefon 86 34 33 00. 
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Personlig power & Præsentation 

- Bliv din egen differentiator med power og personlighed. 

Beskrivelse 
Uddannelsen personlig power & præsentationsteknik er en bootcamp med meget praktisk træning i personlig 
fremtoning. Du vil blive trænet i de værktøjer der har betydning for din personlige performance, det der for alvor giver 
dig gennemslagskraft. Du vil blive introduceret for en række nye værktøjer, der i sammenspil med dem fra Sales 
Mentor, vil gøre dig i stand til at fremstå som en stærk kommunikatør. Du vil i forløbet arbejde med fremlæggelse og 
præsentation af forskellige opgaver, hvor din fremtræden vil blive optaget på video, hvor du efter gennemgang vil 
modtage konstruktiv feedback. Du vil blive introduceret og trænet i flere forskellige værktøjer, herunder forskellige 
læringsstile. 

Målgruppe 
Alle, som beskæftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. 

Mål 
Som deltager vil du opnå stor bevidsthed omkring din egen tilstand, så du i din kommunikation med andre mennesker, 
kommer til at fremstå kompetent og engageret. Du vil få indsigt i dine egne bevidste og ubevidste strategier som 
kommunikatør. Du vil efter endt kursus have udarbejdet ny støttende strategi, med brug af flere stærke værktøjer 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 få kursusbevis på gennemført uddannelse. 

Forudsætninger 
Skal have gennemført uddannelsen Sales Mentor, Involving Management eller tilsvarende.  

Personlig power & præsentation
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Varighed 
Forløb med 2 moduler, et af en weekend og et af 2 dages varighed. Første modul starter fredag kl. 18.00 til søndag kl. 
15.00, andet modul er fra fredag kl. 18.00 til lørdag kl. 20.00. Hertil kommer en mellemliggende hjemmeopgave med 
et tidsforbrug på ca. 2 timer. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt coachingforløb (coachingforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 

Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af bog/pensum til første modul. 

Modul 1: Selvindsigt & planlæg din succes 

- Du vil på dette modul arbejde med din egen tilstand, og dine overbevisninger, der kan være enten 
hæmmende eller støttende, i relation til rollen som kommunikatør. Du vil arbejde med din fremtoning 
gennem måden du går, står, taler og bevæger dig på – din kongruens med dit budskab. Du vil blive bevidst, 
gennem øvelser, om hvad planlægning har af betydning for din kommunikation. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgave/forberedelsesopgave 

Modul 2: Egen tilstand & fremlæggelse 

- På dette modul vil du i praksis arbejde med din egen tilstand som kommunikatør. Du vil blive bevidst om 
hvilke værktøjer du kan bringe i spil i forbindelse med en præsentation, fremlæggelse eller foredrag. Du 
kommer til at udarbejde din egen strategi som kommunikatør, med brug af storytelling, og stærke sproglige 
værktøjer fra NLP’ens verden. Du vil modtage feedback på videooptagelser af dine fremlæggelser. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

Tilmelding 
Spørgsmål og tilmelding skal rettes til Salg & marketingchef Lilian Lenbroch, online på konference@ebeltoftstrand.dk 
eller på 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 primært fokus på din interaktion med andre mennesker. Du vil i 
forløbet arbejde med flere forskellige sproglige værktøjer. Du vil blive trænet i brugen af de forskellige værktøjer, hvor 
der arbejdes med overbevisninger og værdier. Du vil blive introduceret og trænet i flere forskellige værktøjer, 
herunder forhandlings- og mæglingsteknik. Du vil blive introduceret til modeller til håndtering af både enkelt personer 
og grupper. 

Målgruppe  
Alle, som beskæftiger sig med salg og/eller ledelse. Typiske deltagere er sælgere, konsulenter, ledere, salgsledere, 
teamledere eller account managere. 

Mål 
Som deltager vil du opnå færdigheder i form af en mere coachende tilgang til problemstillinger, og opleve en højnet 
fleksibilitet i din generelle kommunikation. Du vil opnå indsigt i de forskellige måder, hvorpå vi opfatter verden 
omkring os, i forhold til dilemmaer og problemstillinger. 

Du vil opnå færdigheder i at arbejde med målsætninger, for andre og dig selv, gennem grundlæggende coaching 
færdigheder. 

Du vil ved endt kursus få kursusbevis på gennemført uddannelse. 

Forudsætninger 
Skal have gennemført uddannelsen sales Mentor, Involving Management eller tilsvarende. 
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Varighed 
Forløb med 2 moduler, et af en weekend og et af 2 dages varighed. Første modul starter fredag kl. 18.00 til søndag kl. 
15.00, andet modul er fra fredag kl. 18.00 til lørdag kl. 20.00. Hertil kommer en mellemliggende hjemmeopgave med 
et tidsforbrug på ca. 2 timer. Der vil være mulighed for tilkøb af eventuelt coachingforløb (coachingforløb er ikke 
indeholdt i uddannelsen). 

Indhold 
Forberedelse: Gennemlæsning af bog/pensum til første modul. 

Modul 1: Kommunikation & dialog der bygger bro 

- Du vil på dette modul blive introduceret til forskellige metoder og sproglige værktøjer, til håndtering af 
forskellige situationer, herunder supervision. Du vil blive trænet i avancerede sprogmønstre, og genkendelse 
af forskellige sprogmønstre. 

 

Fokusperiode 1: Hjemmeopgave 

Modul 2: Forhandlingsmægler & mediator 

- På dette modul vil du arbejde med forskellige teknikker i forbindelse med forhandling og mægling, med fokus 
på fælles værdier og overbevisninger. Du vil få indsigt i egentlig konflikthåndtering, og de strategier man 
typisk benytter i de situationer. Du vil blive introduceret til modeller der benyttes til både enkelt personer og 
gruppeprocesser. 

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

Sprog 
Materialet er på dansk 

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

Weekend internatkursus 2 dages internatkursus 
 
Dag 1 – Fredag  

Ankomst Alle henvender sig i receptionen 
Kl. 17.30 Check in & samling i plenum 
Kl. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/øl 
Kl. 18.30 Opstart workshop – dag 1  
Kl. 20.00 Aften kage / te & kaffe 
Kl. 22.00 Afrunding 

 
Dag 2 – Lørdag  

Kl. 08.00 Morgenbuffet 
Kl. 09.00 Opstart workshop – dag 2  
Kl. 12.00 Frokost inkl. 1 vand/øl 
Kl. 14.00 Eftermiddags kage / te & kaffe 
Kl. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/øl 
Kl. 19.45 Afrunding 
Kl. 20.00 2 retters middag inkl. 1 øl/vand/gl. vin 

 
Dag 3 - Søndag  

Kl. 08.00 Morgenbuffet & check ud
Kl. 09.00 Opstart workshop – dag 3  

! 

Kl. 12.00 Frokost inkl. 1 øl/vand 
Kl. 13.30 Eftermiddags kage / te & kaffe 
Kl. 15.00 Afrunding & afrejse 

 
Dag 1 – Fredag  

Ankomst Alle henvender sig i receptionen 
Kl. 17.30 Check in & samling i plenum 
Kl. 18.00 Sandwich inkl. 1 vand/øl 
Kl. 18.30 Opstart workshop – dag 1 
Kl. 20.00 Aften kage / te & kaffe 
Kl. 22.00 Afrunding 

 
Dag 2 – Lørdag  

Kl. 08.00 Morgenbuffet & check ud
Kl. 09.00 Opstart workshop – dag 2 

! 

Kl. 12.00 Frokost inkl. 1 vand/øl 
Kl. 14.00 Eftermiddags kage / te & kaffe 
Kl. 18.00 Sandwich/let anretning inkl. 1 vand/øl 
Kl. 20.00 Afrunding & afrejse 

 

Hotellet 
Alle kurser er arrangeret på Hotel Ebeltoft Strand, der ligger i naturskønne omgivelser, blot 30 meter fra vandet med 
dejlige løbestier 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 på Hotel Ebeltoft Strand, som internat kurser med overnatning og fuld forplejning, herunder 
morgenbuffet, frokost og middag / sandwich. Der vil under hele opholdet være fri adgang til frisk frugt og isvand. Der 
vil ligeledes være adgang til trådløst netværk på hotellet.  

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

 inkluderet i prisen? 

 

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 & præsentation 10.690,00  

Kommunikation & forhandling 10.690,00  

 
Alle oplyste priser er ekskl. moms. 
 
Der tages forbehold for eventuelle fejl. Hvis et minimum deltagerantal på otte personer ikke opnås, vil man kunne 
blive overflyttet til et senere forløb. 

 

Afbudsregler 
Er du forhindret, skal afbud ske hurtigst muligt eller senest 21 dage før kursusstart. Herefter vil betalingen udgøre 
følgende: 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 på konference@ebeltoftstrand.dk. 
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Egne notater 
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