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Kommunikationsregeln von Farbtyp
zu Farbtyp

Farbtyp Verkaufer

Farbtyp
Kunde

Rot

Rot

» Hier gibt es keine
Schwierigkeiten
in der Kommuni-
kation.

* Gegebenenfalls
kann es zu
Machtspielen
kommen.

Blau * Liefern Sie ihm
reichlich Zahlen,

Daten, Fakten.

* Drangen Sie ihn
nicht.
» Gehen Sie

langsam vor.

* Beantworten Sie
seine Fragen.

Blau

* Seien Sie vor-
sichtig und
verlieren Sie sich
nicht im Detail.

* Betonen Sie vor
allem die innova-
tiven Punkte, die
Sie haben.

« Hier gibt es keine

Schwierigkeiten.

Griin

» Seien Sie selbst-
bewusster.

» Lassen Sie sich
nicht einschtch-
tern.

* Bereiten Sie sich
gut vor, die Kun-
den haben es auf
jeden Fall auch
gemacht.

* Beantworten
Sie sicher alle
Fragen.

* Prasentieren Sie
Zahlen, Daten,
Fakten.

» Lassen Sie sich
nicht von der
Skepsis des
Blauen ein-
schichtern.

Gelb

» Lassen Sie Small-
talk und Witze
weg.

* Keine korperliche
Nahe oder Be-
ruhrungen.

* Vergeuden Sie
seine Zeit nicht.

* Treten Sie ge-
schaftsmaRig auf.

» Versuchen Sie,
sich so zu ver-
halten wie ein
Blauer (schwierig,
hohe Konzentra-
tion)).

* Geben Sie ihm
reichlich Zahlen,
Daten und Fakten.

* Verzichten Sie
auf Geschichten
und Anekdoten.
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Farbtyp
Kunde

Farbtyp Verkaufer

Rot

Grin

* Gehen Sie lang-
samer vor, als Sie
es gewohnt sind.

* Seien Sie freund-
lich und behut-
sam.

* Geben Sie dem
Kunden Zeit.

* Nennen Sie
Details.

Gelb * Seien Sie ein
bisschen freund-

licher als sonst.

* Seien Sie weniger
»business-like«.

Blau

e Lassen Sie ihm
Zeit, die Fakten
zU verdauen.

« Drangen Sie ihn
nicht zu sehr.

» Unterhalten Sie
sich ein bisschen
Uber Privates.

* Bieten Sie ihm
Kooperationen an.

* Gehen Sie nur
auf die heraus-
ragenden Punkte
ein.

» Seien Sie so
freundlich wie
nur moglich.

* Bieten Sie Inno-
vationen an.

Griin

* Hier gibt es keine
Schwierigkeiten.

* Betonen Sie
immer Sicherheit
und Bestandig-
keit.

* Akzeptieren Sie
die Ubertrieben
freundliche Art
des Gelben.

* Nehmen Sie sich
ausreichend Zeit
far ihn.

Gelb

* Seien Sie nicht
Ubertrieben
freundlich, bevor
Sie das Vertrauen
des Grinen ge-
wonnen haben.

» Halten Sie sich
an Zahlen, Daten
und Fakten.

* Hier gibt es
grundséatzlich
keine Schwierig-
keiten.

* Achtung: Kom-
men Sie zum
Commitment!
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