
A warm welcome to



Man kann nicht nicht kommunizieren. Paul Watzlawick



Kommunikation ist immer intentional. Andreas Bornhäußer



Und das wird 
im folgenden

gespielt.



Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz als 
Schlüssel zum Vertriebserfolg 

zwei Beispiele aus der Praxis

SCIL im Umfeld anderer Persönlichkeitsmodelle

mögliche Formen der Zusammenarbeit

ein konkretes Angebot

Nutzen der Arbeit mit dem SCIL Profile
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Alles raus
holen, was

drin ist.





Alles rausholen, was drin ist. (Beispiel Die Stuttgarter)



Alles rausholen, was drin ist. (Beispiel Referentencoaching)
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Vielseitig im Einsatz. Stimmig im Ergebnis.



Vielseitig im Einsatz. Stimmig im Ergebnis.

„Ihre S.C.I.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 ausgelöst. 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 für uns ausgesprochen hilfreich und nützlich. 

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

Robert Osterschlink, Mitglied der Geschäftsführung American Express Payment Ltd.



Vielseitig im Einsatz. Stimmig im Ergebnis.

„Drei mal in Folge wurde unser Unternehmen zum Maklerversicherer des Jahres gewählt. 
2011 hat es im Neugeschäft erfolgreich die 1 Mrd.-Hürde genommen. Erfolg hat bekanntlich 
viele Väter. Aus meiner Sicht ist er vor allem aber auch auf das gelungene Zusammenspiel 
mit engagierten Maklern sowie einer konsequenten Unternehmens- und Vertriebs-Strategie 
zurück zu führen. 

Zu dieser Vertriebsstrategie gehört neben vielen anderen Maßnahmen die permanente 
Qualifizierung aller im Vertrieb unseres Hauses tätigen Menschen. Und genau hierbei leistet 
Andreas Bornhäußer mit seiner S.C.I.L.Performance Strategie uns seit 2008 wertvolle 
Unterstützung. Sowohl dank der diagnostischen Qualität 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.



Wer und was alles so auf Sendung ist.

MBTI
Reiss
S.C.I.L.

HDI
Insights
Struktogramm
DISG
Diagnostik misst

Motivation und Verhalten
Motive und Motivation
Resonanz (auf Motivation, Denkstil und Verhalten)

Denkstil und Verhaltenspräferenzen
Verhaltenspräferenzen
angeborenes Temperament
Verhaltenspräferenzen

Fazit: SCIL ist             wert- und sinnvolle Ergänzung.die



Klärung

Sein und Schein
SCIL Profile

Begegnungsphänomen



Sinnbild der Versuchung und Verführung

Göttlicher Funke,
GenCode

Motivationen 
Werte

Denkstil
Verhalten

Wirkung
Wahrnehmung
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Wie Sie bei Ihren
Kunden öfter die

erste Geige spielen.



Intellektus

Lingua Sensus
beziehungs-
orientiert

Corpus
bewegungs-
orientiert

sach-
orientiert

sprach-
orientiert



innere Präsenz

innere Überzeugung

Momentfokussierung

Emotionalität

Erscheinungsbild

Gestik

Mimik

Räumliche Präsenz

Sachlichkeit

Strukturiertheit

Zielorientierung

Anaytik

Bildhaftigkeit

Beredsamkeit

Artikulation

Stimme



persönlicher Durchschnitt
aller Bereiche und Faktoren

Ausprägung der einzelnen
Frequenzbereiche

Ausprägung der einzelnen
Frequenzen



ausgeprägte
Stärken

Entwicklungs-
felder



Das wird nur schwer ein stimmiges Miteinander.





Charisma: Fähigkeit. Fertigkeit. Wahrhaftigkeit.
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Im Vertrieb muß man es im Griff haben.

Intuition
Wertschätzung

Hier und Jetzt

Gefühl



Rhythmus, bei  
dem Jeder 

mit muß.Dresscode

19 Muskeln

Hände

Haltung



Achtundachtzig Möglichkeiten.

Warum

Wohin

Wie

Was



Was sicher hilft, 
den Ton zu treffen.

Keymotion

Ausdruck
Deutlichkeit

Volumen
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Gestimmte
Instrumente

garantieren
gute Resonanz.



Das konkrete Angebot für Sie:



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


