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Kundentypen verstehen mit HBDI: 4 Farben, die
Kundengesprache verandern

Kommunikation und Wirkung stiarken

Kundengesprdche laufen nicht immer rund - oft liegt das weniger an der Sache, sondern an unterschiedlichen
Denk- und Kommunikationsstilen. Wer diese versteht, kann Missverstandnisse vermeiden und Beziehungen
gezielt starken.

In diesem praxisorientierten Seminar lernen Sie das HBDI-Modell (Whole Brain Thinking) kennen und erfahren,
wie Sie Thre Gesprdchsstrategien auf verschiedene Kundentypen abstimmen. Ob analytisch, emotional,

strukturiert oder kreativ - Sie erkennen, wie Ihr Gegeniiber ,tickt“ und reagieren mit der passenden Ansprache.

Mit kurzen Ubungen, Alltagssituationen und Rollenspielen entwickeln Sie neue Verhaltensoptionen fiir
schwierige Gesprdchssituationen und steigern Ihre Wirkung - sofort umsetzbar im Berufsalltag.

Ihr Gewinn: Sie kommunizieren bewusster, wirken souverdner und schaffen mehr Vertrauen - die Basis fiir
erfolgreiche Kundengesprdche.

Lernziele A

« Sie kennen das HBDI-Modell (Whole Brain Thinking) und kdnnen typische Verhaltensmuster den vier
Denkpraferenzen zuordnen.

« Sie sind in der Lage, eigene Kommunikationsstrategien zielgruppengerecht an unterschiedliche Denkstile
anzupassen.

« Sie reflektieren konkrete Gesprachssituationen aus dem Berufsalltag und entwickeln neue Verhaltensoptionen fiir
den Umgang mit ,,schwierigen® Kundentypen.

. Sie wenden das Gelernte in kurzen Rollenspielen und Ubungen an und erhalten strukturiertes Feedback zur
Wirkung.

Zeithorizont: Umsetzung und Anwendung unmittelbar nach dem Seminar moglich (Quick-Wins).

Zielgruppe AN

Mitarbeitende mit Kundenkontakte in der Pharma-Branche
Aussendienstmitarbeitende, KAMs, Medicals mit Kundenkontakt

Fiihrungskrafte, die ihre Teams in der Gesprachsfiihrung entwickeln wollen

Personen, die bereits Verkaufstrainings besucht haben und ihre Wirkung weiter verbessern méchten

Keine Vorkenntnisse im HBDI-Modell n6tig

Inhalte N

« Uberblick HBDI-Modell: Vier Denkstile

o Merkmale im Kommunikationsverhalten, Entscheidungsstil, Tempo, Bediirfnislage

« Typische Missverstandnisse in Verkaufsgesprachen

« Strategien zur besseren Verstandigung mit kontrdren Denkstilen

o Wirkung auf Gesprachsfiihrung, Vertrauen, Abschlussqualitat

» Denkstil-typische Bediirfnisse in der Gesprachsfiihrung richtig einordnen und adressieren bei Einwanden, in der
Argumentation oder beim Gesprachsabschluss

Relevanz A

« Hohere Wirkung im Kundengesprdch durch typgerechte Kommunikation

« Missverstandnisse und unnétige Reibung vermeiden

 Eigene Wirkung bewusster steuern

« Vertrauen aufbauen — auch bei ,,schwierigen“ Kundentypen

« HBDI-Modell als wertvolle Erganzung fiir erfahrene Verkaufsprofis, auch ohne Selbsttest, und ein hilfreicher
Einstieg fiir neue Mitarbeitende in die kundenzentrierte Beratung.

Didaktik A

Interaktives Format mit kurzen Inputs im Wechsel mit aktivierenden und umsetzungsorientieren Sequenzen

« 4-Farben-Ubung (HBDI-Anwendung auf Kundentypen)
» Gruppengesprdche mit Alltagsbeispielen und Mini-Rollenspielen
« Transferreflexion: Learnings fiir den eigenen Vertriebsstil
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