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1 Vorwort

Vielen Dank flr das Vertrauen, das Sie uns mit dem Ausflllen des SCIL Tests entgegengebracht
haben. Und herzlichen Glickwunsch zu lhrer Entscheidung, sich mit dem
SCIL PROFILE zu beschaftigen, die aus zwei aufeinander aufbauenden Phasen besteht:

In Phase 1 geht es darum, dass Sie

a) Ihr persodnliches SCIL PROFILE verstehen und interpretieren,

b) sich Ihrer Wahrnehmungs- und Wirkungsstarken (=bevorzugte Frequenzen) bewusst wer-
den und sie gezielt einsetzen sowie

c) lhre Entwicklungsfelder (=vernachlassigte Frequenzen) und die daraus abgeleiteten Hand-
lungsnotwendigkeiten identifizieren.

Phase 2 umfasst die Schritte:

a) Festlegen der persénlichen Prioritdten zur Erweiterung des eigenen Wahrnehmungs- und
Wirkungsrepertoires (=Interaktionskompetenz),

b) gezieltes Bearbeiten der Entwicklungsfelder und konkretes Trainieren der SCILs und

¢) Integration der hinzu gewonnenen Fahigkeiten und Fertigkeiten in den persdnlichen und
beruflichen Alltag.

Auf Basis dieser Dokumentation unterstitzt Sie Ihr SCIL PROFILE Partner als Coach gezielt und
konkret bei der Erweiterung Ihres personlichen Interaktionsrepertoires.

Gerne kénnen Sie sich jederzeit an Ihren SCIL Partner wenden. Per eMail zu erreichen unter:
ab@praesentainment.de
Weitere Informationen und Kontaktdaten finden Sie auf der SCIL PROFILE Website:

https://www.scil-profile.de/category/s-c-i-1-trainer/
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2 Wirkung und Wahrnehmung (= Interaktion in der Kommunikation)

Ihr SCIL PROFILE spiegelt Ihr Selbstbild hinsichtlich lhrer ,Sende- und Empfangsqualitaten” in der
Kommunikation mit anderen Menschen wider. Dieses Selbstbild ist aussagefahiger als einzelne
Fremdbilder es je sein kénnen, da Sie in diese Reflexion unweigerlich die Summe aller bisher
erhaltenen Feedbacks mit einbeziehen.

Ihr persdnliches SCIL PROFILE gibt Ihnen Auskunft dartber, auf welchen Frequenzen Sie in der
Kommunikation mit anderen Menschen besonders wirkungsvoll 'senden und empfangen’ und auf
welchen es eher zu Stérungen kommt.

Insgesamt sprechen wir von vier Frequenzbereichen (Sensus, Corpus, Intellektus, Lingua) und 16
Frequenzen. Wenn zwei Menschen in zwei unterschiedlichen Frequenzbereichen kommunizieren,
sind Missverstandnisse vorprogrammiert. Sie senden und empfangen im

wahrsten Sinne des Wortes aneinander vorbei (Abbildung A).

Abbildung A:
Hier wird auf unterschiedlichen Frequenzbereichen gesendet.

Sender
und
Empfanger
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Ist eine der Personen aber ,breiter* aufgestellt und sendet zum Beispiel auf zwei verschiedenen
Frequenzbereichen, wird sie ihre Botschaften einerseits zumindest in Teilbereichen erfolgreich an
den anderen adressieren und andererseits die Botschaften des anderen auch relativ stérungsarm
empfangen kdnnen (Abbildung B).

Abbildung B:
Hier stimmen Frequenzbereiche liberein.

Sender
und
Empféanger

Missverstandnisfreiere Kommunikation ist dank der gréBeren 'Ubereinstimmung der Frequenzbe-
reiche’ die erfreuliche Folge.
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3 Phase 1a: Ihr personliches SCIL PROFILE verstehen und interpretieren

Auf der Basis des von lhnen ausgefiliten SCIL Tests haben wir lhr persénliches SCIL PROFILE
erstellt. Dabei bestimmen die Auspragungen von 16 Frequenzen die Struktur lhrer Frequenzbe-
reiche S.ensus, C.orpus, l.ntellektus und L.ingua (=SCIL). lhr SCIL PROFILE zeigt, in welchen
Bereichen Sie haufiger und intensiver und in welchen Sie (relativ gesehen) seltener und weni-
ger intensiv senden und empfangen. Dabei gilt: Je weiter die Ausdehnung, desto starker ist die
Ausprégung. Die pinkfarbene (oder auch rote) Linie stellt Ihren persdnlichen Durchschnitt Gber
alle Frequenzen hinweg dar. Diese dient als Orientierungsgré3e zur Ableitung lhrer Starken und

Entwicklungsfelder.
Lingua , , Sensus
9 L/Bildhaftigkeit 4,0 Slinnere Prasenz
L/Beredsamkeit S/innere Uberzeugung

L/Artikulation S/Momentfokussierung

S/Emotionalitit

L/Stimme
I/Zielorientierung C/Erscheinungsbild
I/Strukturiertheit C/Mimik

. C/Gestik
I/Analytik

I/Sachlichkeit C/raumliche Préasenz
Intellektus
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a)

Ihr ausgepragtester Frequenzbereich ist Lingua.

Sie wirken wortgenau, sprachverliebt und ausdrucksstark. Sie sprechen andere durch Ih-
re Formulierungskunst, lhren stimmlichen Klang sowie Ihren virtuosen Umgang mit allem
Buchstablichen an.

Ihr zweitstarkster Frequenzbereich ist Corpus.

Das bedeutet, dass Sie auch durch lhr Auftreten und ihre Darstellungsfahigkeit wirken. Sie
vermdgen es, mit dem ganzen Kérper zu sprechen und lhren Absichten auch ohne viele
Worte wirkungsvoll Ausdruck zu verleihen.

Der drittstérkste Frequenzbereich ist bei Ihnen Sensus.

Sie wirken demzufolge mit Einschrédnkung auch empfindsam, einfihlsam und achtsam. Sie
gewinnen andere Menschen durch Rucksicht, Hingabe und Zuversicht. So schaffen Sie
zumindest temporéar Uber Sympathie und Vertrauen eine Atmosphéare des Wohlfiihlens.

In Relation zu den oberen drei ist Intellektus Ihr am geringsten ausgeprégter Frequenzbe-
reich.

Gemessen an den anderen Bereichen wirken Sie weniger vorbereitet, bedacht und Gberlegt.
Sie beherrschen es nur relativ bedingt, durch Griindlichkeit, Klarheit und Nachvollziehbarkeit
zu Uberzeugen sowie die Fahigkeit, Themen auf der inhaltlichen Ebene voran zu treiben.



Persénliche SCIL Dokumentation fiir: Ingo Koch 8

Was bedeutet diese Erkenntnis nun fiir Inre Begegnungen mit anderen Menschen?

Sie wissen, welche Frequenzbereiche bei lhnen starker und welche weniger stark ausgepragt
sind. Hilfreich wéare es jetzt, méglichst schnell und sicher einschatzen zu kdénnen, mit welchem
Profil Sie es ,auf der anderen Seite” zu tun haben. Denn Kommunikation verlauft dann erfreulicher
und erfolgreicher, wenn |hr Vis-a-Vis in den selben Frequenzbereichen sendet und empfangt wie
Sie es tun. Und im besten Fall kénnen Sie sich in der Folge dank dieser schnellen und richtigen
Einschatzung gezielt darauf einstellen.

Genau das ist das Ziel des SCIL PROFILE. Mit ihm verbessern Sie Ihre Wahrnehmungsfahigkeit,
erweitern lhr Wirkungsrepertoire und optimieren Ihre Kommunikationskompetenz.

An Ihrem SCIL PROFILE erkennen Sie, dass Sie bereits Uber zahlreiche Starken verflgen.
Schauen wir uns dazu in der folgenden Grafik die nach rechts ausschlagenden Balken an, die
genau die Frequenzen reprasentieren, die Ihre momentanen Wirkungs- und Wahrnehmungsstar-
ken darstellen.
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4 Phase 1b: Sich lhrer Wahrnehmungs- und Wirkungsstarken bewusst werden und sie

gezielt einsetzen

Im Anschluss erldutern wir Ihnen, wie Sie von anderen Menschen mit lhren Starken wahrge-
nommen werden (rechte Seite, grau unterlegt). Und zwar ausgehend von der hdchsten bis zur
durchschnittlichen Auspragung.

geringste
Auspragung

Frequenzen

innere Prasenz

innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

rdaumliche Prasenz
Sachlichkeit
Analytik
Strukturiertheit
Zielorientierung
Stimme
Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit

durchschnittliche
Auspragung

geringe
Auspragung

hohe
Auspragung

1

3.16

Frequenzen

innere Prasenz

innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

rdumliche Prasenz
Sachlichkeit
Analytik
Strukturiertheit
Zielorientierung
Stimme
Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit
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Frequenz

e Sie werden von anderen als Mensch wahrgenommen, der in der Lage ist allein qua seiner
Stimme bestimmte Stimmungen bei anderen auszulésen.

e |hre Wirkung ist unter anderem stark gepragt durch die Qualitat ihrer Betonung.

e Andere erleben Sie als eine Person, die ein ausgesprochen gut entwickeltes Repertoire
besitzt, das gesprochene Wort auch durch die Betonung desselben zu unterstitzen.

e Sie variieren Lautstarken und Klangfarben so, wie es die jeweilige Aussage verlangt.
e Sie entwickeln eine hohe stimmliche Prasenz.

¢ Allein kraft dieser Stérke nimmt man Sie zum Beispiel im Rahmen eines Vortrags oder einer
Présentation bis in den letzten Winkel eines Raumes gut wahr.

e Selbst wenn Sie extrem leise sprechen, tun Sie dies so, dass alle Anwesenden aufhorchen.
Denn auch dann bewegt lhre Betonung andere zum Hinhéren. Monotonie ist fir Sie ein
Fremdwort.
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Frequenz

e Andere nehmen Sie als eine Person mit deutlicher Aussprache wahr.

e Vermutlich variieren Sie lhre Sprechtempi und setzen Sprechpausen bewusst ein, um z.B.
Spannung zu erzeugen.

e Sie nutzen |hren Atem bewusst oder unbewusst so, dass Sie stets am Ende eines Satzes
Luft holen und nur sehr selten mitten im Satz.

e Dadurch sind Sie meist auch bis zum ,letzten Atemzug® sehr gut zu verstehen.

e Andere erleben Sie als ein Mensch, der seinen véllig normalen und natirlichen Sprachduk-
tus beibehalt und dennoch sehr deutlich artikuliert.

e Selbst wenn Sie Dialekt sprechen, sprechen Sie diesen so, dass andere gut folgen kénnen.
Sie werden von anderen nicht selten als Person erlebt, die ihren Dialekt als Ausdruck einer
landsmannschaftlichen Zugehdrigkeit bewusst kultiviert und damit spielt.

e Vermutlich kénnen Sie auch verschiedene Dialekte gut nachmachen und sprechen mehrere
Sprachen.



Persénliche SCIL Dokumentation fiir: Ingo Koch 12

Frequenz

e Sie hinterlassen bei anderen den Eindruck, dass Sie das gesprochene Wort mittels Ihrer
Gestik unterstreichen.

e Sie vermitteln anderen das Gefiuhl, dass Sie in jeder Situation die gestikulatorischen Re-
gister zu ziehen in der Lage sind, die der verbalen Aussage auf der nonverbalen Ebene
Nachdruck verleihen.

¢ Bei Botschaften von grundséatzlicher Bedeutung setzen Sie grof3e und ausladende Gesten,
bei eher nebenséachlichen Mitteilungen kleinere Gesten ein.

e Sie erwecken bei anderen den Eindruck, dass Sie ihre Gestik bewusst und kontrolliert nut-
zen. Das umfasst neben der nonverbalen Kommunikation der Hande Ubrigens auch die
Bewegungen des Kopfes, der Schultern, der Arme, der GeséBpartie, der Beine und der
FiRe.

e Andere erleben Sie als eine Person, die nicht nur ihre eigene Gestik zur Unterstitzung
verbaler Aussagen nutzt, sondern auch die Gestik anderer genau beobachtet und selbst
kleinste Veranderungen sofort wahrnimmt.

e Dieser Eindruck entsteht mitunter auch dadurch, dass Sie auf die entsprechenden Wahr-
nehmungen spontan reagieren.

e Aufgrund lhrer ausdrucksstarken Gestik sagen Ihnen zumindest manche Menschen wohl-
wolllend ein gewisses schauspielerisches Talent nach.
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Frequenz Analytik

e lhre Gesprachspartner nehmen Sie als eine Persdnlichkeit wahr, die allen Dingen auf den
Grund geht und Menschen gerne ’auf den Zahn fahlt’.

¢ Sie wirken auf andere als ein Mensch mit starken antizipativen Féhigkeiten.

e Einem guten Schachspieler gleich, scheinen Sie alle Einwénde kalkuliert zu haben, die in
einer bevorstehenden Begegnung denkbar sind.

e Demzufolge vermitteln Sie auch den Eindruck, als hatten Sie fir jeden mdglichen Einwand
eine Strategie und Antwort parat.

e Sie werden von anderen als Person wahrgenommen, die grundsétzlich erst einmal verste-
hen will, warum und wie eine Sache funktioniert. Erst wenn Sie dies kognitiv erfasst und
durchdrungen haben, scheinen Sie zufrieden zu sein.

e Diese Wirkung hinterlassen Sie auch in Bezug auf andere Menschen. In interaktiven Pro-
zessen scheinen Sie vordringlich daran interessiert zu sein zu verstehen, warum lhre Ge-
sprachspartner bestimmte Dinge tun und Verhaltensweisen an den Tag legen.

e Andere Menschen erleben Sie als stets grindlich vorbereitet und auf der fachlichen und
sachlichen Ebene optimal prapariert.
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Frequenz

e Sie werden als ,auBerlich stimmig” empfunden. (=zur jeweiligen Situation und dem jeweili-
gen Kontext entsprechend passend gekleidet)

e Vermutlich ist es bei Ihnen so, dass Sie in unterschiedlichen Kontexten auch durchaus sehr
unterschiedlich gekleidet sind.

e Sie vermitteln dabei nahezu immer das Gefihl, dass Sie sich in der jeweiligen ,Haut der
Inszenierung” wohl fuhlen.

e Sie hinterlassen bei anderen Menschen den Eindruck einer Person, die mit ihrem Korper
und allen damit verbundenen AufB3erlichkeiten sehr bewusst und gezielt umgeht.

e Aspekte der Kleidung und Schuhe ebenso wie die Wahl modischer Accessoires, die Gestal-
tung der Haare, der kosmetischen Pflege an Handen und FlBen sowie im Gesicht, jedes
Detail scheint von lhnen bewusst gewahlt und gezielt eingesetzt zu sein.

e Vermutlich ,beurteilen® Sie auch andere Menschen spontan nach ihrem auBeren Erschei-
nungsbild.

o Wenn Sie eine bestimmte Aussage durch Ihr AuBeres verkérpern wollen, gelingt Ihnen das
wahrscheinlich meistens.
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Frequenz Emotionalitat

e Sie erwecken bei anderen den Eindruck, dass Sie am liebsten tiber Sympathie und Vertrau-
en einen persodnlichen guten Kontakt zu Anderen herstellen.

¢ Sie strahlen aus, dass lhrer Meinung nach ein konstruktives Miteinander auf der Sachebene
nur dann mdglich ist, wenn diesem eine stimmige Beziehungsebene zugrunde liegt.

¢ Sie vermitteln anderen das Geflihl, dass Sie an lhrer eigenen Stimmung und an der Stim-
mung anderer Personen interessiert sind.

e Deshalb scheinen Sie auch in der Lage zu sein, lhre eigene Stimmung und die der anderen
in einem positiven Sinne zu beeinflussen.

¢ Sie werden als Mensch wahrgenommen, der in seinen interaktiven Prozessen eine gewisse
Sinnlichkeit entfaltet und darauf ausgerichtet ist, andere Menschen auf den unterschiedli-
chen Sinnesebenen (Sehen, Horen, Riechen, Schmecken, Tasten) erreichen zu wollen.

e Fir Sie scheint der Wohlfiihlfaktor in Begegnungen eine Bedingung, ohne die es nicht geht.

e Man erlebt Sie als eine Person, die in ihren Gesprachen und Prasentationen stets auch auf
unterhaltsame Elemente Wert legt.
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Frequenz Innere Prasenz

e Andere erleben Sie als intuitive Personlichkeit.

e Sie erwecken den Eindruck, dass sie auch Unausgesprochenes wahrnehmen, dass Ahnun-
gen und Eingebungen sie begleiten und sie diesen auch zu folgen scheinen.

e Das lasst sich fir andere unter anderem auch daran erkennen, dass sie zu einem Zeitpunkt
eigene Geflihle und Wahrnehmungen mitteilen, zu dem Andere noch gar nicht in der Lage
sind, ihre Intuition in prézise Worte zu fassen.

e Da sie ihre inneren Bilder und Geflhle sehr wachsam wahrnehmen, haben Sie meist auch
das Bedirfnis, diese anderen unmittelbar mitzuteilen, um Uberpriifen zu kdénnen, ob die
Anderen dhnliche Eindricke haben.

e Sie signalisieren Anderen ihr Interesse an den Meinungen, Haltungen und Einstellungen
sowie an der Intuition der anderen und ermuntern diese gleichermafen, die entsprechenden
Regungen auch mitzuteilen.

e Auf andere wirken Sie wie Jemand, dem die persénliche Verfassung, sein mental guter
beziehungsweise ausgewogener Zustand wichtig ist.

e Satze wie 'Mein spontaner Eindruck war...’, "Hatte da gerade so eine Eingebung... oder ’Ich
kann das nicht genau erklaren was es ist, aber irgend etwas stimmt hier nicht...” diirfte man
von lhnen des &fteren zu héren bekommen.
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Frequenz

e Sie nutzen die 19 Hauptmuskeln lhrer Gesichtsmuskulatur aktiv.

¢ Andere Menschen haben von Ihnen den Eindruck, dass Sie jeden Geflihlsausdruck mimisch
darzustellen in der Lage sind.

e |hr Gesichtsausdruck unterstitzt spontan und deutlich das jeweils gesprochene Wort. Und
zwar so unmittelbar, dass Sie ihnrem GegenUber das Gefihl vermitteln, es handele sich dabei
keineswegs um eine antrainierte, sondern um eine aus der inneren Haltung resultierende
Mimik.

e Sie werden von Anderen als Mensch erlebt, der neben seiner eigenen ausgepragten Mimik
offenbar auch die Fahigkeit hat, im Gesichtsausdruck der anderen zu lesen.

e Offensichtlich besitzen Sie die Fahigkeit, die Geflihle der anderen haufig in ihrer eigenen
Mimik widerzuspiegeln.

¢ Bei Ihnen ist haufig zu beobachten, dass Sie nicht nur das eigene gesprochene Wort mit ei-
ner ausdrucksstarken Mimik unterstreichen, sondern dass Sie scheinbar automatisch auch
auf die Aussagen und die hinter den Aussagen der anderen stehenden Gefiihle mit ihrer
Mimik reagieren.

e Deshalb werden Sie auch als ein- und mitfihlend empfunden.
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Frequenz

e Von anderen werden Sie als ,raumgreifender Mensch* wahrgenommen. Schon in dem Mo-
ment, in dem Sie einen Raum betreten, machen Sie allein durch lhre Anwesenheit auf sich
aufmerksam.

e Sie wirken durch eine aufrechte Haltung, einen kurzen Augenblick des Innehaltens und
Aufnehmens von Blickkontakt, einen festen und gut wahrnehmbarer Schritt sowie einen
selbstbewussten Handedruck.

e Andere Menschen nehmen an lhnen eine spiirbare Kérperspannung wabhr.
e Von anderen werden Sie als Person erlebt, die es liebt, die Blicke anderer auf sich zu ziehen.
e Andere Menschen erleben an und bei lhnen einen intensiven Blickkontakt.

¢ In Begegnungen mit anderen, setzen Sie Medien oder Unterlagen so ein, dass |hr Blick den
Gesprachspartnern jederzeit zugewandt bleiben kann.

¢ Insbesondere in Situationen, in denen Sie anderen Menschen etwas prasentieren, werden
Sie als Persdnlichkeit wahrgenommen, die stets den zur Verfigung stehenden Raum nutzt.
Sie wirken, als wirde ihr Auftritt von einer gewissen Choreographie getragen.
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4.1 Was anfangen mit der Kenntnis lhrer individuellen Wirkungs- und Wahrnehmungs-
starken?

Wenn Sie den momentan bevorzugt genutzten Frequenzbereich Ihres Gespréachspartners erken-
nen, kdnnen Sie dank der Kenntnis lhrer eigenen Stérken diese bewusst abrufen, sie dosieren,
gezielt einsetzen und sich damit auf lhr Vis-a-vis bestmdéglich einstellen.

Und wenn Sie das tun, wird das Gesprach fiir beide Seiten erfreulicher und wahrscheinlich auch
ergebnisreicher.

Woran aber kdnnen Sie erkennen, in welchem Frequenzbereich sich der andere gerade befindet?
Erstens brauchen Sie einfach nur genau hinzuschauen und hinzuhéren, inwieweit Sie die zuvor
skizzierten Beschreibungen auch beim anderen antreffen.

Und zweitens haben wir dariiber hinaus im folgenden einige der Merkmale flr Sie zusammenge-
stellt, die typisch fur die vier verschiedenen Frequenzbereiche sind.



Merkmal

Frequenzberei

Sensus

Corpus J

Intellektus

Lingua

legt primar Wert auf

gute Beziehungen
angenehme Atmosphére
Raum fir Spontanes
wechselseitige
Wertschatzung

personliches Feedback
stimmige Prozesse
Intuition

“appetitliches” Umfeld
genug Raum fir jeden
auBeres Erscheinungsbild
optisch ansprechende
Unterlagen

Sauberkeit
Korperbewusstsein
asthetische Aspekte

Zahlen, Daten, Fakten
sachliche Griindlichkeit
logische Abfolgen
saubere Vor- und Nach-
bereitung von Terminen
Ubersichtliche Strukturen
klare Ziele

Uberlegtes Vorgehen

nimmt vor allem wahr

* Zwischen- / Unterténe

* Présenz der Anwesenden

* allgem. Stimmungslagen

* eigene Gemiitsverfassung

* Spannungen

* Einstellungen

* Beziehungsgeflechte
innerhalb einer Gruppe

* Korpersprache
* Blickkontakt

* Kleidung

* Kérperhygiene
o Atmung

* Stand und Gang
« Bewegungen

« Inhalte
o Strukturen
Details
Logik
Agenda
* Zeitmanagement
klare Vereinbarungen

verwendet Formulie-
rungen wie

* habe ein gutes Gefihl

* da kommt mir spontan
die Idee

e das ist mir sympathisch

¢ dem kann ich vertrauen

* das mag ich tberhaupt
nicht

* so liebe ich es

* das empfinde ich als
sinnvoll

 so kann ich’s begreifen

* packen wir's an

* damit bewegen wir nichts

* da miissen wir genauer
hinschauen

* so kénnte es gehen

* damit locken wir sie alle
hinter dem Ofen hervor

¢ muss man doch einsehen

st nachvollziehbar
so ist es logisch
meine Ziele sind ...
das ist effektiv
« die Ergebnisse sind sicher
* muss ich noch dariiber
nachdenken
« die Sache genau
analysieren

umgibt sich am
liebsten mit

* personl. Gegenstanden
(Andenken, Schutzengel,
Urkunden u.v.m.)

e Bildern von den Liebsten

e Fotos von Orten mit
persénlichem Bezug

 relativer Unordnung

e warmen Farbténen
(orange, gelb, rot, braun
etc.)

« Design-Objekten

* ausgefallenen Accessoires

* abstrakter und / oder
moderner Kunst

« ordentlich scheinenden
Arbeitsstapeln

e Komplementéarfarben
oder der Kombination von
gedeckt und “schreiend”

e Ordnung und Ubersicht-
lichkeit

« leeren Arbeitsflachen

¢ Terminkalender (Papier
oder elektronisch)

* glatten Fronten und
Flachen

e kiihlen / beruhigenden
Farben (blau, silber, grau

kleidet sich
bevorzugt

* dem Dresscode entspre-
chend, mit Wohlfthl-
elementen (lockere Kra-
watte, Tuch etc.)
durchaus modisch, aber
nicht zwingend Marken-
kleidung
mit dezenten Accessoires

* dem Dresscode gemaB,
mit zus. pers. Note (z.B.
Einstecktuch, ausgef.
Schal etc.)

* mit hochwert. Materialien

nutzt ihren/seinen
Korper in der Form,
dass sie/er

* sich tendenziell ent-
spannt bis lassig bewegt
mit Gesten eher bei sich
bleibt
mit der Mimik die jew.
aktuelle Stimmung zum
Ausdruck bringt
immer mal wieder was
an sich zurechtrt

* mit Gesten und groBen
Schritten auftritt

 einen festen Handedruck
hat (auch mit beiden
Handen)

e in Mar g
* mit auffalligen
Accessoires

meist strikt nach Dress-
code

auf persénliche Noten
weitgehend verzichtend
wenn in Markenkleidung,
dann eher unauffallig
kaum mit Accessoires

. 1de Gesten ein-
setzt

festen Blickkontakt hat
héaufiger die Position
verandert

eher wenig gestikuliert
die Mimik verhalten ein-
setzt
mit kurzen, aber festen
Schritten auf jmd. zugeht
e kurzen, aber festen Han-
dedruck hat
* Uber langere Zeit in der
gleichen Stellung bleibt

reagiert auf
Stress mit

« AuBerungen zur
Anspannung

* Unsachlichkeit

* personlichen Bemerkun-
gen

¢ dem Wunsch nach einer
Pause

* atmospharischen
Hinweisen

« fahrigen Gesten

« tiefen Seufzern

o plotzlichem Aufstehen
und Umhergehen

 deutlichen Veranderun-
gen der Sitzposition

* Verénderung der
Kérperspannung

o stark bis Ubertrieben
wirkender Gestik und
Mimik

 inhaltlichen Fragen

¢ zunehmender Stille und
Zurlickgezogenheit

* Absenken der stimmli-
chen Lautstérke
verstarkter Konzent
tion auf Unterlagen

* scheinbarer gedank-
licher Abwesenheit

0@ DS dYydIjugsied

uoijejuswn
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4.2 Sich lhrer Wahrnehmungs- und Wirkungsstéarken bewusst werden und sie gezielt ein-
setzen

Nun kennen Sie einerseits |hre bevorzugten genutzten Frequenzbereiche sowie lhre starker aus-
gepragten Interaktionsfrequenzen. Andererseits haben Sie einige der wesentlichen Merkmale
kennengelernt, die Ihnen verraten welche Frequenzbereiche Ihr Gespréachspartner bevorzugt nutzt.

Beobachten Sie bitte ab heute in lhren Begegnungen mit anderen Menschen verstéarkt die Details
und Erkennungsmerkmale, die wir auf den vorangegangenen Seiten fir Sie zusammengestellt
haben. Sie werden nach einiger Ubung relativ schnell erkennen kénnen, in welchem Frequenz-
bereich sich Ihr Gegenlber gerade befindet.

Der nachste Schritt ist, dass Sie aus lhrem bevorzugt genutzten Frequenzberech heraus her-
aus lhre Starken nutzen und auf die Bediirfnisse des Anderen im Rahmen lhrer Méglichkeiten
eingehen. Damit geben Sie lhrem Vis-a-Vis das Geflhl, dass Sie auf ihn verstehen.

Kommunikation im gleichen Frequenzbereich verlauft in der Regel einwandfreier, weil beide Sei-
ten ihre Starken ausleben kénnen. Da lhr starkster Frequenzbereich Lingua ist, miissten Sie sich
mit im gleichen Bereich sendenden und empfangenden Personen gut verstehen.

Begegnung mit Personen aus und in anderen Frequenzbereichen kénnen auch einwandfrei ver-
laufen, wenn Sie Ihre Starken so nutzen, wie auf der folgenden Seite beschrieben:
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4.3 Anndherung an andere

Sie als treffen auf einen...

Intellektus-Typen

Stellen Sie Fragen zu den Zielen, gewiinschten Ergebnissen, der geplanten Agenda, den Zeitplan,
und so weiter. Wenn Sie bei Intellektus-Typen den Eindruck erwecken, dass Sie an ihren Inhalten
interessiert sind und den Dingen auf den Grund gehen wollen, haben Sie schon die ersten Punkte
fir sich gesammelt. Und Ihnen als Lingua- Typen dirfte es leicht fallen, entsprechende Fragen zu
stellen. Wiederholen Sie von Zeit zu Zeit die Aussagen lhres Gesprachspartners oder verbinden
Sie dieses Wiederholen mit der Frage 'Habe ich Sie richtig verstanden damit, dass......?’ Das zeigt
Ihrem Vis-a-Vis, dass Sie ihn wirklich verstehen wollen.

Sensus-Typen

Nutzen Sie Ihre Starke, in Bildern zu sprechen und achten Sie bei der Wahl Ihrer Metaphern
darauf, dass diese eine hohe emotionale Qualitdt haben. Spielen Sie mit lhren stimmlichen Fa&-
higkeiten in der Form, dass Sie sich der Tonlage, der Sprechgeschwindigkeit und der Lautstarke
Ihres Gesprachspartners anpassen. Verwenden Sie mdglichst viele Worte, die Ihr Gespréachspart-
ner auch verwendet. Da sich jeder Frequenzbereich jeweils spezifischer Formulierungen bedient,
werden Sie den anderen dadurch in seiner Welt erreichen. Er fihlt sich von lhnen verstanden und
wird Sie zunehmend mdgen, weil Sie scheinbar die gleiche Sprache sprechen.

Schépfen Sie aus dem Vollen Ihrer Beredsamkeit und tben Sie sich im Komplimente machen. Ein
Corpus-Typ hért gerne AuBerungen zu seinem AuBeren und seinem Umfeld. Er mag es, wenn
seinem Gesprachspartner positiv auffallt, dass er auBBergewdhnliche Accessoires tragt, dass er
sich exklusiv eingerichtet hat, dass er eine glickliche Hand bei der Auswahl seiner Kunstobjekte
hat und so weiter. Machen Sie Aussagen oder stellen Sie Fragen, die den anderen motivieren, sich
zu bewegen. Verwenden Sie méglichst viele Formulierungen, die fir den Corpus-Typen typisch
sind. Lassen Sie sich dazu auch noch einmal von den v.g. Detailbeschreibungen inspirieren.
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5 Phase 1c: Ihre Entwicklungsfelder und die daraus abgeleiteten Handlungsnotwendig-

keiten identifizieren

Im Folgenden befassen wir uns mit Ihren eher seltener genutzten Frequenzen (linke Seite, grau
unterlegt). Dabei beginnen wir mit der Frequenz mit der geringsten Auspragung und setzen die
Beschreibung dann in Richtung geringe Auspragung fort.

geringste
Auspragung

Frequenzen

innere Prasenz

innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

rdaumliche Prasenz
Sachlichkeit
Analytik
Strukturiertheit
Zielorientierung
Stimme
Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit

durchschnittliche
Auspragung

geringe
Auspragung

hohe
Auspragung

il

3.16

Frequenzen

innere Prasenz

innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

rdumliche Prasenz
Sachlichkeit
Analytik
Strukturiertheit
Zielorientierung
Stimme
Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit
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Interaktionsfrequenz Sachlichkeit

o Uben Sie sich ofter darin, Sache von Gefiihl zu trennen und die verschiedenen Themen
eher von der rationalen Seite zu betrachten.

e Bemihen Sie sich mehr darum, von anderen als Mensch wahrgenommen zu werden, des-
sen AuBerungen von einer nlichternen Betrachtung der Sache getragen werden.

e Kommt es zu emotionalen Differenzen zwischen den Beteiligten eines Gesprachs, kdnnten
Sie zukinftig haufiger die Initiative ergreifen, um den Verlauf in konstruktive Bahnen zu
lenken.

e Sie wirden in Ihrer Wirkung auf andere weiter gewinnen, wenn Sie 6fter auch mal zuriick-
haltend bis kihl wirken.

e Lassen Sie sich seltener von der Aufgeregtheit anderer anstecken oder von diesen gar in
einen emotionalen Strudel mitreiBen.

e Verfahren Sie 6fter mal nach dem Prinzip ‘gewogen und fir gut befunden’ und lassen Sie
sich seltener von den Funken der Begeisterung anderer anstecken.

¢ Leiten Sie haufiger mal als Moderator Diskussionsrunden. Das kénnte helfen, Ihre Sachlich-
keit noch weiter zu entwickeln.
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Interaktionsfrequenz Momentfokussierung

e Entfalten Sie zuklnftig deutlich 6fter die Wirkung eines Menschen, der das Hier und Jetzt
wertschatzt und dem Moment seine ganze Aufmerksamkeit schenkt.

e Geben Sie anderen Personen haufiger zu erkennen, dass Sie ein sensibles und feines Ge-
splr dafir haben, wie gut oder schlecht das Miteinander im jeweiligen Augenblick gerade
verlauft.

e Entwickeln Sie verstéarkt Ihre Fahigkeit, Stérungen auf den ersten Blick wahrzunehmen und
diese auch sofort anzusprechen, um mdéglichen Konfliktpotenzialen den Nahrboden zu ent-
ziehen.

e Sie wirden in Ihrer Wirkung auf andere gewinnen, wenn Sie diesen lhr Interesse daran
vermitteln, dass Konflikte an- und ausgesprochen werden und es zu einer fiir alle Beteiligten
konstruktiven und gewinnbringenden Lésung des Konfliktes kommen muss.

e Beobachten Sie noch bewusster und aufmerksamer, inwieweit sich alle beteiligten Personen
jeweils einbringen wollen und kdnnen, und nutzen Sie durch Fragen und aktives Zuhdren
die Mdglichkeit, die Beteiligung der am Geschehen Beteiligten zu erhdhen.

e Erwecken Sie in deutlich mehr Begegnungen und Situationen den Eindruck, dass Sie finf
auch mal gerade sein lassen kénnen und Ihre Ziele der Qualitét des Prozesses unterordnen
kénnen.

¢ Insbesondere bei Menschen mit hoher Sensus-Kompetenz kénnte es lhnen helfen, wenn
Sie noch oéfter deutlich machen wirden, wie wichtig lhrer Meinung nach ein guter Prozess-
verlauf fir ein gutes Ergebnis ist.
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Interaktionsfrequenz Strukturiertheit

e Achten Sie zukulnftig verstarkt auf unstrukturierte Gedankenspriinge bei sich selbst und
versuchen Sie, diesen dann immer nachtréglich eine Struktur zu geben.

o Uben Sie sich haufiger darin, all lhren Begegnungen mit anderen Menschen eine Art Glie-
derung zugrunde zu legen.

e Machen Sie sich haufiger genaue thematische und zeitliche Fahrpldne und versuchen Sie,
sich an diese noch starker zu halten.

e Entwickeln Sie Ihre Fahigkeit starker, chaotisch verlaufende Gespréche wieder ,in Ordnung*
zu bringen.

e Sorgen Sie daflir, dass andere Menschen Sie 6&fter als eine Person erleben, die Diskussio-
nen auf den eigentlichen Punkt zuriickfiihren kénnen.

e Achten Sie zukinftig vermehrt darauf, Ihren Fokus auf die Klarheit der Gedanken sowie eine
stimmige und nachvollziehbare, richtige und sinnlogische Abfolge zu richten.

e Erwecken Sie bei anderen Menschen zukiinftig in noch mehr Situationen den Eindruck, eine
planvoll, bedacht und tberlegt vorgehende Person zu sein.
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Interaktionsfrequenz

e Es kdnnte nitzlich fur Sie sein, Ihre persénliche Schlagfertigkeit zu trainieren und ihr dies-
bezigliches Repertoire zu erweitern.

o Uben Sie sich in der Fahigkeit, die Einwande oder Aussagen anderer aufzugreifen und fiir
Ihre eigene Argumentation zu nutzen.

¢ Kontrollieren Sie sich selbst noch bewusster dahingehend, ob Sie Fillwérter wie Eh, so
sinnleere Phrasen wie . ..Ich sag mal... oder manche andere Formulierungen immer wie-
der zu benutzen.

e Optimieren Sie lhre Beredsamkeit durch das gezielte Verwenden von unterschiedlichen
Synonymen fiir ein und denselben Begriff.

e Erweitern Sie lhren Zitateschatz und verwenden Sie verschiedene Zitate dann auch haufiger
in Ihren Gesprachen oder Prasentationen.

e Versuchen Sie zukinftig noch starker, lhre Wortwahl dem jeweiligen Auditorium oder Ge-
sprachspartner anzupassen.

¢ Und entwickeln Sie eine gréBere Freude daran, mit der Mehrdeutigkeit der Worte zu spielen.
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Interaktionsfrequenz

o Uben Sie sich vermehrt darin, das von Ihnen selbst als merk-wiirdig Bewertete fiir andere
durch Analogien merk-féhig zu machen.

e Entwickeln Sie Ihre Fahigkeit noch stérker, zu Ihren Aussagen bildhafte Vergleiche formu-
lieren zu kénnen.

e Dabei kdnnte es helfen, in Ihren Formulierungen haufiger die Redewendung . .. das ist, wie
wenn... zu nutzen.

e Bemihen Sie sich 6fter und stérker darum, insbesondere bei komplexen Sachverhalten ein
Bild zu finden, das Ihre Erklérungen fiir andere verstandlicher werden lasst.

e Trainieren Sie sich darin, ein noch besserer Geschichtenerzéhler zu werden.

e Erweitern Sie Ihr Repertoire dahingehend, dass Sie lhre inhaltlichen Aussagen im Rahmen
einer Prasentation oder eines Vortrags in einprdgsame Metaphern Ubersetzen.

e Reduzieren Sie in Ihren Prasentationen die Anzahl textlastiger Bullet-Point-Charts und ver-
wenden Sie mehr Bilder.
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Interaktionsfrequenz Zielorientierung

e Teilen Sie anderen in lhren Begegnungen mit diesen haufiger Ihre Ziele mit und verfolgen
Sie diese im Gesprach dann auch konsequent.

e Sorgen Sie zukinftig in mehr Situationen dafiir, dass andere Sie als ergebnisorientierte
Persénlichkeit wahrnehmen.

e Fragen Sie in Gesprachen 6fter danach, in welcher Form und in welchem Umfang ein Bei-
trag auf das zu Beginn vereinbarte Ziel einzahlt oder inwieweit die aktuelle Diskussion das
definierte Ziel erreichen hilft.

e Es ware flr Ihre Wirkung auf andere von Nutzen, wenn Sie 6fter durch zielgerichtete Fragen
einen Prozess oder eine Diskussion zu lenken und immer wieder auf das Ziel auszurichten
versuchen.

e Legen Sie zukinftig in noch mehr Begegnungen gréBeren Wert darauf, dass in einem Ge-
sprach oder einer Diskussion eindeutige Ergebnisse erzielt werden.

e Achten Sie vermehrt darauf, dass klare Vereinbarungen und Verabredungen am Ende eines
entsprechenden Prozesses getroffen werden.

e Versuchen Sie in nachster Zeit in mehr Situationen, die Ziele lber die gesamte Dauer der
Begegnung sichtbar zu machen und immer wieder darauf Bezug zu nehmen.
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Interaktionsfrequenz Innere Uberzeugung

e Erwecken Sie zukilnftig 6fter den Eindruck, dass Sie von klaren inneren Einstellungen und
Haltungen zu sich und anderen Menschen sowie zu den im Miteinander jeweils aktuellen
Sachthemen geleitet werden.

e Machen Sie fir andere verstarkt deutlich, dass sie hundertprozentig hinter einer Sache
stehen mulssen, bevor sie sie anderen mitteilen kénnen.

e Erweitern Sie Ihr Repertoire dahingehend, dass Sie noch mehr die Wirkung einer Persén-
lichkeit entfalten kdnnen, die von einer inneren Begeisterung getragen wird.

e Wenn Sie eine Situation oder Sache als unangenehm empfinden, fassen Sie zuklnftig ein-
fach o6fter auch den Mut, anderen Ihre Befindlichkeit mitzuteilen.

¢ Vermitteln Sie in Ihren Begegnungen mit anderen Menschen bei noch mehr Gelegenheiten
den Eindruck, dass Sie von einem grundsatzlichen Wohlwollen anderen gegeniber geleitet
werden.

e Geben Sie anderen spirbar 6fter das Geflihl, dass Sie sie respektieren und wertschatzen
oder zumindest akzeptieren.

o Uberpriifen Sie Ihre persdnlichen Glaubenssatze und legen Sie in Zukunft mehr Wert dar-
auf, diese anderen auch mitzuteilen.
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Das Beschaftigen mit den weniger stark ausgepragten Frequenzen ist eventuell schwieriger oder
sogar unangenehmer als der erste Teil, in dem es um die Starken ging. Aus zahlreichen Feed-
backs wissen wir, dass manche Menschen sich persénlich getroffen oder sogar verargert fihlen
von der einen oder anderen Beschreibung der Entwicklungsfelder.

Aufgrund der Erfahrung aus Coachingprozessen mit genau diesen Menschen, wissen wir aber
auch, dass in der Uberwiegenden Zahl der Félle exakt an diesen Stellen Handlungsbedarf besteht.

Wenn’s weh tut, ist’'s gut. Und richtig. Das gilt Ubrigens nicht nur fir die Phase der Erkenntnis,
sondern erst recht fir den anschlieBenden Coaching- und Trainingsprozess.

Aber es lohnt sich, dieses 'Tal der Tranen’ zu durchschreiten. Auf Dauer werden Sie lhre Be-
gegnungen mit anderen Menschen vor allem dann optimal gestalten, wenn Sie in allen vier Fre-
qguenzbereichen und in allen sechzehn Frequenzen mehr oder weniger gleich stark ausgepragt
sind.

Das bedeutet, dass Sie schnell und zuverlassig wahrnehmen, auf welchen Frequenzen lhr Ge-
sprachspartner gerade sendet und empféangt. Und wenn Sie das zuverlassig wahrnehmen, wer-
den Sie den Kommunikationsbedurfnissen des anderen auch entsprechen kdnnen.

Um lhr Repertoire erweitern zu kénnen und in der Folge ein in allen Frequenzbereichen stark
ausgepragtes und damit ausbalanciertes SCIL PROFILE erreichen zu kdnnen, sind zwei Dinge
Zu tun:

a) Die Starken wollen regelméBig gepflegt und kultiviert werden.

b) Und die Entwicklungsfelder gilt es zu trainieren.

Ob Sie dabei mit dem Starken der Starken oder dem Trainieren der Entwicklungsfelder beginnen,
ist unerheblich.

Damit Sie nun gezielt an der Erweiterung lhres persénlichen Repertoires arbeiten und so mittel-
fristig Ihr SCIL PROFILE optimieren kénnen, beachten Sie bitte Sie die folgenden Hinweise und
Empfehlungen.
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6 Phase 2a: Personliche Prioritaten zur Erweiterung des eigenen Wahrnehmungs- und
Wirkungsrepertoires festlegen

In den meisten Fallen wird der SCIL Test in Verbindung mit einem Coaching- oder Trainingspro-
gramm genutzt. Ihr(e) zertifizierte(r) SCIL PROFILE Partner(in) unterstiitzt Sie dann im Rahmen
eines Auswertungsgespraches nicht nur bei der Interpretation Ihres SCIL PROFILE. Er bespricht
mit Ihnen die Reihenfolge der Prioritaten, nach der Sie beim Bearbeiten Ihres SCIL PROFILE vor-
gehen sollten. Und von ihm bekommen Sie auch gezielte Anleitungen fir die Erweiterung Ihres
Repertoires und Verbesserung Ihrer Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz.

Er bespricht mit Ihnen die Reihenfolge der Prioritédten, nach der Sie beim Bearbeiten lhres SCIL
PROFILE vorgehen sollten. Und von ihm bekommen Sie auch gezielte Anleitungen fur die Erwei-
terung lhres Repertoires und Verbesserung Ihrer Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz.

Falls Sie den SCIL Test ausserhalb eines entsprechenden Programms oder Prozesses ausgefullt
und lhre SCILs in der Folge nun "auf eigene Faust’ trainieren wollen, empfehlen wir lhnen bei der
Frequenz mit der geringsten Ausprégung zu beginnen.

Im Anschluss daran beschaftigen Sie sich mit der Frequenz mit der héchsten Auspragung. Dann
nehmen Sie sich die Frequenz mit der zweitgeringsten Auspragung, dann die Frequenz mit der

zweithéchsten Auspragung ... und so weiter. lhr Trainingsplan wirde in etwa folgendem Bild ent-
sprechen:

2. Frequenz mit hochster Auspragung

1. Frequenz mit niedrigster Auspragung

3. Frequenz mit zweit-niedrigster Auspragung 4 Frequenz mit zweit-hochster Auspragung

5. Frequenz mit dritt-niedrigster Auspragung 6 Frequenz mit dritt-h6chster Auspréagung

usw.




Persénliche SCIL Dokumentation fiir: Ingo Koch 33

Sich zwischen den Trainingseinheiten der weniger stark ausgepragten Frequenzen immer wieder
mit lhren Stérken zu verbinden und diese zu kultivieren, motiviert und hélt Sie bei der Sache.
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7 Phase 2b: Gezieltes Bearbeiten der Entwicklungsfelder und konkretes Trainieren der
SCILs

Im Rahmen eines Coachings oder Seminars erhalten Sie von lhrer / lhrem SCIL PROFILE Part-
ner(in) konkrete Ubungsunterlagen und Trainingsanleitungen.

Diese probieren Sie Ublicherweise schon wahrend des Coachings aus und werden sofort wahr-
nehmbare Entwicklungsfortschritte erzielen.

Die entsprechenden Materialien werden Ihnen von lhrer / Inrem SCIL PROFILE Partner(in) an-
schlieBend auch Uberlassen. Uber lhre / Inren SCIL PROFILE Partner/in kénnen Sie sich im Rah-
men der Coachings oder Seminare weitere ergdnzende Materialien zur Verfigung stellen lassen.
Dies sind:

e SCILs trainieren

e SCIL Hintergrund und Empirie

Als Ergénzung dazu empfehlen wir Ihnen die Teilnahme am webbasierten SCIL Video-Coaching-
Programm. Dieses Programm besteht aus 16 jeweils ca. 45-mintitigen Video-Modulen sowie zahl-
reichen Download-Dokumenten.

Sie kdnnen die entsprechenden Videomodule ebenfalss direkt bei Ihrer / lhrem SCIL PROFILE
Partner(in) bestellen:

ab@praesentainment.de
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8 Phase 2c: Integration der hinzu gewonnenen Fahigkeiten und Fertigkeiten in den per-
so6nlichen und beruflichen Alltag

Ein ’optimales’ SCIL PROFILE wiirde so aussehen, wie es das nachfolgende Bild veranschaulicht.

Lingua sidhattigkeit 4.0 S/innere Prasenz Sensus
[

L/Beredsamkeit S/lnnere Uberzeugung

L/Artikulation S/Prozessfoku55|erung

L/Stimme S/Emotionalitat

L/Zielorientierung C/Erscheinungsbild

C/Mimik

C/Gestik

I/Sachlichkeit C/raumliche Prasenz

Intellektus

Die Frequenzbereiche sind auf einer Héhe und deutlich stark ausgepréagt. In diesem Fall sprechen
wir von einem ausbalancierten SCIL PROFILE. Es handelt sich dabei um eine in der Wirkung und
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Wahrnehmung starken Persénlichkeit mit einer hohen Interaktionskompetenz.

Ein derart ausbalanciertes Profil Iasst sich nur durch regelmaBiges Uben erreichen. Das ist ver-
gleichbar mit dem Muskelaufbau. Von einigen wenigen Besuchen eines Fitness-Studios wird die-
ser nicht gelingen. Der Fitness-Trainer zeigt die verschiedenen Ubungen und weist darauf hin
worauf zu achten ist. Aber die eigentliche Arbeit liegt zwischen den Terminen mit dem Fitness-
Trainer. Und wenn die Muskeln schlieBlich erfolgreich aufgebaut sind, wollen sie konsequent wei-
ter beansprucht und trainiert werden. Andernfalls verfllichtigen sie sich wieder.
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Genau so verhalt es sich auch beim Optimieren der Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz
und dem Ausbalancieren des SCIL PROFILE. Ihr(e) SCIL PROFILE Partner(in), die Ubungsun-
terlagen oder Coachingvideos leiten an, unterstiitzen und begleiten. Doch in erster Linie sind Sie
selbst gefragt.

Aus der Praxis und Erfahrung zahlreicher Coaching- und Trainingsprozesse wissen wir, dass es
sinnvoll und hilfreich ist, die einzelnen Ubungen mit verschiedenen alltiglichen Ritualen zu ver-
binden: Stimmtraining beim Anziehen, Mimik-Ubungen beim Zahneputzen, Artikulationsiibungen
im Auto wahrend des Weges zur Arbeit, Gestiktraining unter der Dusche et cetera.

Die Devise ist: Lieber fiinf kleine Ubungen so nebenbei und das taglich. Damit erzielen Sie bes-
sere Effekte und Fortschritte, als mit fiinf Einheiten auf die Woche verteilt. Je besser es lhnen
gelingt, die Trainingseinheiten in lhren normalen Tagesablauf zu integrieren, desto selbstverstand-
licher werden sie. Und desto grdBer ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie nicht nur relativ schnell
ein ausbalanciertes SCIL PROFILE erreichen, sondern es auch dauerhaft in der Balance halten.

Und wenn Sie Uber ein ausbalanciertes SCIL PROFILE verfiigen, werden Sie lhre Begegnungen
mit anderen Menschen konfliktfreier, erfreulicher und ergebnisreicher gestalten kénnen.

Zur Beantwortung aller sich aus der Dokumentation Ihres SCIL PROFILE ergebenden Fragen
steht lhnen lhr(e) SCIL PROFILE Partner(in) jederzeit gerne zur Verfligung

ab@praesentainment.de

lhr
Andreas BornhaufB3er



