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gespielt.
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zwei Beispiele aus der Praxis

SCIL im Umfeld anderer Personlichkeitsmodelle

Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz als
Schliissel zum Vertriebserfolg
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Alles raus
holen, was
drin ist.
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A”es r GUShOIen, was dr in iSt (Beispiel Referentencoaching)

Realer Vortrag

Im Juni 2074 hat der Coachee dann
seinen Vortrag vor der gesamten
Mitgliedschaft zum besten gegeben
Er wurde mit Bravour aufgenommen
und bekommt obendrein vermutlich
im Folgejahr eine Auszeichnung fir

den besten Vortrag. \

Generalprobe

Coachee hatte die Aufgabe /

zwischen letzter und dieser Coaching-
Phase den gesamten Vortragstext
auswendig zu lernen und mehrfach
zu Gaben. Im Rahmen dieser
eintédgigen Generalprobe wurde

dann letzter Feinschliff .angebracht".

S.C.l.L.Evaluation

(webbasierte Erhebung der personlichen
Wirkungsstarken und -defizite des
Referenten, Telefongesprach zur

Ergebnisbetrachtung und Lernzieiedfinition)

Vortragscoaching
fur einen Experten
zur Erlangung
des Mitglieder-Status

Vortragscoaching

Performance-Coaching

(eintagiges Videocoaching zum Abgleich
der S.C.LL.Evaluationsergebnisse. sowie
der weiteren Konkretisierung von
Entwicklungsfeldern und dem Festlegen
von Ubungsaufgaben bis zum nachsten
Termin)

Struktur- und
Dramaturgie-Beratung

(eintdgige Beratung. um auf Basis

des vom Coachee bereits entwickelten
Prasentationsmaterials eine logisch
schliissige und emotional beriihrende
Dramaturgie zu entwickeln sowie die
dazu notwendigen Bilder auszuwiéhlen,
Headlines zu formulieren und Slides
zu produzieren)

(eintagiges Videotraining auf Basis der im vorangegangenen
Schritt entwickelten Pasentation | mehrmalige Durchgénge
und sukzessive Optimierung der Performance)
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Vielseitig im Einsatz. Stimmig im Ergebnis.
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slhre S.C.l.L.Performance Strategie hat bei allen Teilnehmer(innen) sowohl eine hohe
Wiedererkennung wie auch eine starke Betroffenheit erzeugt und im Nachgang einen
intensiven Prozess der Selbstreflektion ausgelést. In der Tat erzeugen Menschen viel zu
oft eine andere Wirkung, als sie zu erzeugen beabsichtigen. In diesem Punkt den Spiegel
vorgehalten zu bekommen war fiir uns ausgesprochen hilfreich und nditzlich.

Dass Sie uns dartiber hinaus aber auch praktische Tipps und konkretes Handswerkszeug
zur Verbesserung unserer individuellen Wirkung und Interaktionskompetenz mit auf den
Weg gegeben haben, hat Ihren Vortrag fiir uns zu einem ausgezeichneten und liberaus
wertvollen Beitrag des gesamten Vertriebsmeetings gemacht.”

Robert Osterschlink, Mitglied der Geschaftsfuhrung American Express Payment Ltd.
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,2PDrei mal in Folge wurde unser Unternehmen zum Maklerversicherer des Jahres gewahlt.
2011 hat es im Neugeschéft erfolgreich die 1 Mrd.-Hiirde genommen. Erfolg hat bekanntlich
viele Véter. Aus meiner Sicht ist er vor allem aber auch auf das gelungene Zusammenspiel
mit engagierten Maklern sowie einer konsequenten Unternehmens- und Vertriebs-Strategie
zurtick zu fuhren.

Zu dieser Vertriebsstrategie gehdrt neben vielen anderen Malinahmen die permanente
Qualifizierung aller im Vertrieb unseres Hauses tatigen Menschen. Und genau hierbei leistet
Andreas BornhduBer mit seiner S.C.l.L.Performance Strategie uns seit 2008 wertvolle
Unterstiitzung. Sowohl dank der diagnostischen Qualitét als auch durch die konkreten
Handlungsempfehlungen. Diese Handlungsempfehlungen werden kontinuierlich in
Seminaren trainiert und im Beratungsalltag unserer Maklerbetreuer praktisch erprobt. Mit
ausgezeichnetem Erfolg.”

Ralf Berndt, Vertriebsvorstand der Stuttgarter Versicherung

!
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Wer und was alles so auf Sendung ist.




Diagnostik misst

DISG Verhaltenspraferenzen

Struktogramm angeborenes Temperament

Insights Verhaltenspraferenzen

HDI Denkstil und Verhaltenspraferenzen

MBTI Motivation und Verhalten

Reiss Motive und Motivation

S.C.I.L. Resonanz (auf Motivation, Denkstil und eshaltén)

Fazit: SCIL ist  die wert- und sinnvolle Ergénzung.




Klarung —

L Begegnungsphanomen

L Sein und Schein
L SCIL Profile




%, Sinnbild der Versuchung und Verfiihrung

Wirkung
Wahrnehmung

Denkstil
Verhalten

Motivationen
Werte

— __ Gottlicher Funke,
GenCode
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Blldhaftlgkelt

Beredsamkelt
Artukulauon -

LINGUA SENSUS

Sachlichkeit Erschelnungsblld

Strukturiertheit _l\_

Anaytik 'NTELLEKTUS CORPUS Riaumliche Prasenz
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training

personlicher Durchschnitt
aller Bereiche und Faktoren

Auspragung der einzelnen
Frequenzen




1 Ihr personliches S.C.LL. interaktionsprofil
1.1 Auspragungen der Interaktionsfaktoren . PRUFILE

communication

gmmn— | (%) + [+ F

Entwicklungs- : ] : ausgepragte

284
durchschnittliches Interaktionsniveau



Das wird nur schwer ein stimmiges Miteinander. § SIBIPROFILE
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Im Vertrieb muf8 man es im Griff haben.
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Hier und Jetzt
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Achtundachtzig Moglichkeiten.




Was sicher hilft,
den Ton zu treffen.

Deutlichkeit
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Gestimmte
Instrumente
garantieren

gute Resonanz.







SCIL Profile
Wissen, was ankommt. Wirken, wie Du willst.




