o2 HEDY naben Sie? DENKEN MEHR
Mit dem HBDI-Fragebogen (120 Fragen), Sie erkennen Thre Priferenzen im Denken. Mit diesem

zuganglich tiber das Internet, wird die personliche Bewusstsein sind Sie in der Lage, Verdnderungen im

Denkstilanalyse in grafischer Form erstellt. Denken, im Handeln, im Arbeiten, in der Prasentation

und der Kommunikation durchzufiihren.
Dadurch erhshen Sie Thre Kreativitit, Produktivitdat und

Wie funktioniert Welchen Nutzen

Effektivitit.
BT Sie steigern Thre Motivation, die Zufriedenheit und er-
el halten mehr Anerkennung.

Sie entwickeln selbstbewusstes und sicheres Auftreten.
Sie erkennen die eigene Kommunikationsstruktur und
verbessern diese kontinuierlich und nachhaltig.

zwischen-

mensch-
el An wen wendet sich unser Angebot?
Die grafische Beispiel fiir die Rangfolge B B
Darstellung von Denkpréiferenzen An alle Menschen — Unternehmer, Fithrungskrifte, JEDER MENSCH IST EINZIGARTIG

Verkdufer und “Performer”, die ihre Zukunft erfolgreich
gestalten, bewussst entwickeln und die Kommunika-

Die Analyse zeigt wertfrei die relative Verteilung fionsfahigkeit gezielt verbessern wollen

der bevorzugten Denkstile der Person.
Das Profil erhalten die Teilnehmer in einer versie-
gelten Mappe wihrend eines Einzelgespréchs.

Das authentische Abbild
Threr Personlichkeit.

Erkennen Sie lhre Starken

Ihr HBDI-Coach und Mdéglichkeiten
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Jeder Mensch ist

einzigartig

Der Kommunikationsstil
und seine Auswirkungen

Schaffen Sie
yPersonel-Communicationc«

Die Denkstilanalyse hilft Priferenzen im Denken
zu Erkennen. Denkstil-Profile sind wertfreie Darstellun-
gen zur:

Das Einzelprofil vermittelt einfach und unkompliziert
Erkenntnisse, tiber die bevorzugte Art zu Denken und zu
kommunizieren. Damit kann das gesamte Potenzial des

Denkens und der Kommunikation entwickelt werden.
Die Produktivitit, Kreativitit, Zufriedenheit und die
Akzeptanz bei den Gesprichspartnern steigt.

Wie unser Gehirn kommuniziert.

A Was?

* Benutzt Fakten zur Illustration
* Betont Fakten sehr stark
* Driickt Gefiihle abstrakt aus

* Zeigt wenig oder keine Emotionen,
egal in welcher Situation

Warum?

¢ Spricht in Phrasen

¢ Hilt nach Halb-Sitzen inne,
erwartet, dass andere das Offen-
sichtliche verstehen

* Spricht abstrakt, verwendet Meta-
phern und hat eine klangvolle und
bildreiche Sprache

* Stellt Fragen, die zu weiteren
Fragen fiihren

Wie? Wann? Wo? Wer? C

* Spricht in ganzen Sitzen und Absitzen ¢ Das Gesicht ,spricht” mit

* Vervollstindigt Sitze und Absitze — sprechende Augen

* Spricht sehr konkret ¢ Ausdrucksvolle Gestik

* Stellt Fragen, die er schon beantwortet  * Benutzt Geschichten zur lllustration
hat ¢ Spricht Gedachtes laut aus

Im Einzelgespréch Denkpriferenz und Erfahrungen
abstimmen und neue Mdéglichkeiten erkennen:

Wir neigen dazu, die Sprache des von uns am meisten
préferierten Quadranten zu sprechen.

Deshalb verstehen uns andere nicht immer.

Wir neigen dazu, im Gesprach von unserem am meisten
bevorzugten Quadranten aus zuzuhéoren.

Deshalb konnen wir andere nicht immer verstehen.

Eine authentische, klare, wertschitzende Kommunika-
tion ist die Basis fiir jedes Gespréach. Im Mittelpunkt
stehen die Akzeptanz und Weiterentwicklung der
eigenen Personlichkeit, die Erweiterung der Kenntnisse
tiber eigene Kommunikations-Starken, -Stile und -Ein-
stellungen sowie das personliche Stressverhalten.

Erfolgreicher kommunizieren mit allen
“4 Quadranten”.

Einen personlichen Kommunikationsauftritt konnen Sie in
einem Einzel- oder Gruppencoaching entwickeln.
Besuchen Sie den Workshop “Personel-Communication”.




