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ursusdeltagere udtaler om Margit Buhl fra Cala Coach & Consulting:

e Jeg fik opfyldt mit mal om, at "salg skal veere sjovt” e Fordel ikke at veere mange
—y

e Godt med god plads til at fa dialog med gvrige ¢ DiSC analyse af kunder - bedre kommunikation
kursister

o Sikkerhed for at det virker og man kan sit kram
e Det giver stof til eftertanke for én selv

e Alt1ialt velstruktureret kursus, materiale samt
e Teori er godt veloplagt kursusleder



KURSETS ELEMENTER

1. DISC - Din adfzerds- & lytteprofil

¢ Introduktion til DISC adfeerdsprofil samt
lytteprofil

e Bliv opmaerksom pa styrker ved din adfeerd
og mulige udviklingsomrader

e F4 indsigt i dine mader at lytte pa

¢ Uddybende pejlemeaerker til genkendelse
af kundetyper

e Ggr din kommunikation mere effektiv fgr,
under og efter kundemgdet

2. Mal & plan

Malsetning og forberedelse er det der adskiller
den middelmddige scelger med top performeren.

e Forberedelse
* At seette sig succesfulde mal og na dem

e Fglelser og tanker pavirker vores
handlinger og har indflydelse pa vores
lyst til at seette os nye mal i arbejdslivet

e At opstille mal, bestemme og beslutte
skabe arbejdsgleede

e Hvad er dit méal og hvordan vil du nd det?

3. Kundeprofil / forhandlingsteknik

e Klarleeg din forhandlingsparts psykologi-
ske behov og adfeerdsmgnstre

e Bliv bedre til at forstd din forhandlingspart

e Malret din strategi i forhold til din
forhandlingsparts behov og forhandlin-
gens faser

o Strukturer din forberedelse til forhandlingen
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4. Mgdestruktur - opbygning &

afholdelse af mgde

* Mgdeforberedelse / Agenda
¢ Opbygning af mgdets faser
¢ Ledelse og deltagelse

¢ Konflikthdndtering

e Evaluering

e Afslutning

Udbyttet af dette modul er, at alle mgder bliver
gode mader

. Motivation / Bryd vanen

¢ Innovation - bliv bevidst om dit eget
udviklingspotentiale

¢ Overbevisninger & Holdninger

e Struktur i arbejdslivet. Vaner kan ogsa
veere en hindring for udvikling

¢ Hvilke vaner skal du sige goddag til samt
hvilke vaner skal du sige farvel til

e Veerdseettende kommunikation
e Feedback og leering
o Afsluttende test

Ifglge aftale — lgbende tilmelding

Middelfart Business House
Veerkstedsvej 12, 5500 Middelfart

Efter aftale. 17 timer
2-20 personer

Salgs & businesscoach
Margit Buhl

5.900,- ex. moms

Forplejning
Undervisningsmaterialer
DiSC personprofil
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