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1 Vorwort

Vielen Dank fir das Vertrauen, das Du uns mit dem Ausfiillen der SCIL Profile Tiefenevaluati-
on entgegengebracht hast. Und herzlichen Gliickwunsch zu Deiner Entscheidung, Dich darauf
einzulassen und intensiver damit beschéaftigen zu wollen.

Zu Beginn mdchten wir Dich gerne kurz mit unserer Vision, der Mission und dem Versprechen
vertraut machen, das mit dem SCIL Profile fiir Dich verbunden sein soll.

Was uns antreibt und zugleich Orientierung gibt bei allem was wir tun: Die Vision
Spread knowledge and empower people to create more smiles in encounters and relationships.
Wissen verbreiten und Menschen befahigen, Begegnungen und Beziehungen erfreulich zu ge-

stalten.

Der aus der Vision abgeleitete Auftrag, den wir gemeinsam mit den Partnerinne*n der SCIL
Profile Community gerne erfiillen wollen: Die Mission

Als fiihrende Plattform flr analoge und digitale Interaktionskompetenz inspirieren wir Menschen
auf Basis des SCIL Profile ihre Wahrnehmung zu schérfen, ihre Wirkung zu starken und authen-
tisch zu kommunizieren.

Und das ist das Versprechen, das wir fiir unsere Kundinnen und Kunden, unsere Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter und unsere Geschéftspartnerinnen und -partner gerne halten: Promise

Menschen gewinnen. Durch die Kraft Deiner Wirkung.
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Kommen wir nun zu Dir, Deinen persdnlichen SCIL Profile und der weiteren Vorgehensweise.
Deine Dokumentation besteht aus zwei aufeinander aufbauenden Phasen:

In Phase 1 geht es darum, dass Du

a) Dein personliches SCIL Profile verstehst und interpretierst,

b) Dir Deiner Wahrnehmungs- und Wirkungsstérken (=bevorzugte Frequenzen) bewusst wirst
und sie gezielt einsetzt sowie

c) Deine Entwicklungsfelder (=vernachlassigte Frequenzen) und die daraus abgeleiteten Hand-
lungsnotwendigkeiten identifizierst.

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 weniger starken
Auspragungen und

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

Auf Basis dieser Dokumentation untersttitzt Dich Deine / Dein SCIL Profile Master oder Instructor
gezielt und konkret bei der Erweiterung Deines personlichen Interaktionsrepertoires. Per E-Mail
zu erreichen unter:

ab@praesentainment.de

Weitere Informationen und Kontaktdaten findest Du auf der SCIL Profile Website:

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

Dein SCIL Profile spiegelt Dein Selbstbild hinsichtlich Deiner Sende- und Empfangsqualitaten
in der Kommunikation mit anderen Menschen wider. Dieses Selbstbild ist aussagefahiger als
einzelne Fremdbilder es je sein kénnen, da Du in diese Reflexion unweigerlich die Summe aller
bisher erhaltenen Feedbacks mit einbeziehst.

Dein personliches SCIL Profile gibt Dir Auskunft dartber, auf welchen Frequenzen Du in der
Kommunikation mit anderen Menschen besonders wirkungsvoll sendest und empféngst und auf
welchen es eher zu Stérungen kommen kann.

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: Dein persénliches SCIL Profile verstehen und interpretieren

Auf der Basis der von Dir ausgeflllten SCIL Profile Tiefenevaluation haben wir Dein persénliches
SCIL Profile erstellt. Dabei bestimmen die Auspragungen von 16 Frequenzen die Struktur lhrer
Frequenzbereiche S.ensus, C.orpus, l.ntellektus und L.ingua (=SCIL). Dein SCIL PROFILE zeigt,
in welchen Bereichen Du haufiger und intensiver und in welchen Du (relativ gesehen) seltener
und weniger intensiv sendest und empféangst. Dabei gilt: Je weiter die Ausdehnung, desto starker
ist die Auspragung. Die pinkfarbene (oder auch rote) Linie stellt Deinen persdnlichen Durchschnitt
Uber alle Frequenzen hinweg dar. Diese dient als Orientierungsgré3e zur Ableitung Deiner starken
Auspragungen sowie der Entwicklungsfelder.

Lingua ' . Sensus
J 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
/Analytik est

I/Sachlichkeit C/raumliche Présenz
Intellektus
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a)

Dein ausgepréagtester Frequenzbereich ist Intellektus.

Du wirkst vorbereitet, bedacht und Uberlegt. Du Uberzeugst durch Grindlichkeit, Klarheit
und Nachvollziehbarkeit sowie die Fahigkeit, Themen auf der inhaltlichen Ebene voran zu
treiben.

Dein zweitstarkster Frequenzbereich ist Sensus.

Das bedeutet, dass Du auch empfindsam, einfiihlsam und achtsam wirkst. Du gewinnst
andere Menschen durch Riicksicht, Hingabe und Zuversicht. So schaffst Du Gber Sympathie
und Vertrauen eine Atmosphare des Wohlflihlens.

Der drittstérkste Frequenzbereich ist bei Dir Corpus.

Du wirkst demzufolge mit Einschrédnkung auch durch Dein Auftreten und Deine Darstel-
lungsfahigkeit. Du vermagst es, mit dem ganzen Kérper zu sprechen und Deinen Absichten
zumindest temporar auch ohne viele Worte wirkungsvoll Ausdruck zu verleihen.

In Relation zu den oberen drei ist Lingua Dein am geringsten ausgepragter Frequenzbe-
reich.

Gemessen an den anderen Bereichen wirkst Du weniger wortgenau, sprachverliebt und
ausdrucksstark. Du beherrschst es nur relativ bedingt, andere durch Deine Formulierungs-
kunst, Deinen stimmlichen Klang sowie Deinen virtuosen Umgang mit allem Buchstéblichen
anzusprechen.
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Was bedeutet diese Erkenntnis nun fiir Deine Begegnungen mit anderen Menschen?

Du weif3t, welche Frequenzbereiche bei Dir starker und welche weniger stark ausgepragt sind.
Hilfreich ware es jetzt, mdglichst schnell und sicher einschatzen zu kénnen, mit welchem Profil
Du es ,auf der anderen Seite” zu tun hast. Denn Kommunikation verlduft dann erfreulicher und
erfolgreicher, wenn Dein Vis-a-Vis in den selben Frequenzbereichen sendet und empfangt wie
Du selbst. Und im besten Fall kannst Du Dich in der Folge dank dieser schnellen und richtigen
Einschatzung gezielt darauf einstellen.

Genau das ist das Ziel des SCIL Profile. Mit ihm verbesserst du Deine Wahrnehmungsfahigkeit,
erweiterst Dein Wirkungsrepertoire und optimierst Deine Kommunikationskompetenz.

An Deinem SCIL Profile erkennst Du, dass Du bereits Uiber zahlreiche Starken verfligst. Schauen
wir uns dazu in der folgenden Grafik die nach rechts ausschlagenden Balken an, die genau die
Frequenzen repréasentieren, die Deine momentan stark ausgepragten Wirkungs- und Wahrneh-
mungskopetenzen darstellen.



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 10

4 Phase 1b: Sich Deiner Wahrnehmungs- und Wirkungsstarken bewusst werden und sie
gezielt einsetzen

Im Anschluss erlautern wir Dir, wie Du von anderen Menschen mit Deinen Starken wahrgenom-
men wirst (rechte Seite, grau unterlegt). Und zwar ausgehend von der héchsten bis zur durch-
schnittlichen Auspragung.

geringste durchschnittliche héchste
Auspragung Auspragung Ausprégung
geringe hohe
Frequenzen Auspragung Auspragung Frequenzen

innere Prasenz
innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

raumliche Prasenz

innere Prasenz
innere Uberzeugung
Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

raumliche Prasenz

Sachlichkeit Sachlichkeit
Analytik Analytik
Strukturiertheit Strukturiertheit

Zielorientierung

Zielorientierung

Stimme Stimme
Artikulation | Artikulation
Beredsamkeit Beredsamkeit

Bildhaftigkeit

2.38

Bildhaftigkeit



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 11

Bitte vergegenwartige Dir beim Lesen der nachfolgenden Texte stets, dass es sich hierbei um
Textbausteine handelt, die aufgrund der Angaben im Fragebogen fir die jeweilige Person zusam-
mengestellt werden. Deshalb kommt es schon mal vor, dass sich Menschen in dem einen oder
anderen Punkt nicht beschrieben fuhlen und ihn z.B. als zu Gbertrieben empfinden.

Freu Dich einfach erst mal liber das, was Du fiir Dich nachvollziehen kannst. Uber die von Dir
eventuell als Ubertrieben empfundenen Empfehlungen sprich bitte am besten mit Deiner | Deinem
SCIL Profile Master. Er bzw. sie wird einflhlsam und sicher gemeinsam mit Dir einen Weg zur
Akzeptanz der entsprechenden Passage finden.
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Frequenz Strukturiertheit

e Andere Menschen nehmen Dich als Jemanden wahr, der uniibersichtliche Momente und
unstrukturierte Gedankenspringe nur ungern und auch nicht lange aushalt.

e Du vermittelst den Eindruck, dass all Deine Begegnungen mit anderen Menschen eine
Struktur und Gliederung zugrunde liegt.

e Andere erleben Dich als einen Menschen, der sich stringent an eine bestimmte Gliederung
und an einen thematischen Fahrplan hélt.

e Du zeichnest Dich in Deiner Wirkung auf andere dadurch aus, dass Du es schaffst, selbst
chaotische Situationen wieder in Ordnung zu bringen.

e Di wird die Fahigkeit nachgesagt, im Fall abschweifender Diskussion, diese immer wieder
auf den eigentlichen Punkt zurlckfiihren zu wollen und zu kénnen.

e Klarheit der Gedanken sowie eine stimmige, fir Dich nachvollziehbare und aus Deiner Sicht
sinnlogisch richtige Abfolge derselben ist fir Dich eine elementare Grundlage funktionieren-
der Kommunikation.

e Du erweckst bei andere Menschen den Eindruck, eine planvoll, bedacht und tberlegt vor-
gehende Person zu sein.
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Frequenz Analytik

e Deine Gesprachspartner nehmen Dich als eine Persdnlichkeit wahr, die allen Dingen auf
den Grund geht und Menschen gerne ’'auf den Zahn fihlt’.

e Du wirkst auf andere als ein Mensch mit starken antizipativen Féhigkeiten.

e Einem guten Schachspieler gleich, scheinst Du alle Einwande kalkuliert zu haben, die in
einer bevorstehenden Begegnung denkbar sind.

e Demzufolge vermittelst Du auch den Eindruck, als hattest Du fiir jeden méglichen Einwand
eine Strategie und Antwort parat.

e Du wirst von anderen als Person wahrgenommen, die grundsétzlich erst einmal verstehen
will, warum und wie eine Sache funktioniert. Erst wenn Du dies kognitiv erfasst und durch-
drungen hast, scheinst Du zufrieden zu sein.

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

e Andere Menschen erleben Dich als stets griindlich vorbereitet und auf der fachlichen und
sachlichen Ebene optimal prapariert.
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Frequenz Sachlichkeit

e Du wirkst sehr stark dadurch, dass Du Sache von Geflihl zu trennen vermagst und die
verschiedenen Themen eher von der rationalen Seite betrachtest.

o Du erweckst den Eindruck, dass all Deine AuBerungen von einer niichternen Betrachtung
der Sache getragen sind. Emotionale Beitrdge werden von Dir eher selten zu héren sein.

e Kommt es zu emotionalen Differenzen zwischen den Beteiligten eines Gespréaches, kannst
Du durch Deine meist ruhige Ausstrahlung den Verlauf wieder in konstruktive Bahnen len-
ken.

¢ Dir wird oft auch nachgesagt, dass Du tendenziell zuriickhaltend bis kihl wirkst.

o Aufgeregtheit stellen andere Menschen nur selten an Dir fest. Du scheinst Dich auch nicht
durch die Aufgeregtheit anderer anstecken oder von diesen gar in einem emotionalen Stru-
del mitreiBen zu lassen.

e Du scheinst eher nach dem Prinzip zu verfahren ,gewogen und fir gut befunden®, anstatt
Dich von den Funken der Begeisterung anderer anstecken zu lassen.

e Diese Wirkung pradestiniert Dich in den Augen anderer dafir, Diskussionsrunden gut leiten
und lenken zu kénnen.
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Frequenz Zielorientierung

e Du teilstin einem sehr friihen Stadium Deine Ziele mit und verfolgst diese auch konsequent.
¢ Andere nehmen Dich als ergebnisorientierte Persdnlichkeit wahr.

e Du fragst vermutlich haufiger 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 Andere Menschen erleben Dich als Persdnlichkeit, die es versteht, durch zielgerichtete Fra-
gen einen Prozess oder eine Diskussion exzellent zu lenken und immer wieder auf das Ziel
auszurichten.

e Dir wird nachgesagt, dass Du ein Gesprach oder eine Diskussion erst dann erfolgreich
nennst, wenn eindeutige Ergebnisse dabei erzielt werden konnten.

¢ Klare Vereinbarungen und Verabredungen am Ende eines entsprechenden Prozesses schei-
nen fur Dich eine unabdingbare Notwendigkeit zu sein.

e Wenn eine Begegnung zu sehr von prozessorientierten oder emotionalen Elementen ge-
pragt ist, kannst Du auch schon mal ungeduldig oder sogar barsch wirken.
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Frequenz Innere Prasenz

e Andere erleben Dich als intuitive Personlichkeit.

e Du erweckst den Eindruck, dass Du auch Unausgesprochenes wahrnimmst, dass Ahnun-
gen und Eingebungen Dich begleiten und Du diesen auch zu folgen scheinst.

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

e Da Du Deine inneren Bilder und Geflihle sehr wachsam wahrnimmst, hast Du meist auch
das Bedirfnis, diese anderen unmittelbar mitzuteilen, um Uberprifen zu kénnen, ob die
Anderen dhnliche Eindricke haben.

¢ Du signalisierst Anderen Dein Interesse an den Meinungen, Haltungen und Einstellungen
sowie an der Intuition der anderen und ermunterst diese gleichermal3en, die entsprechen-
den Regungen auch mitzuteilen.

e Auf andere wirkst Du wie Jemand, dem die persénliche Verfassung, sein mental guter be-
ziehungsweise ausgewogener Zustand wichtig ist.

e Satze wie 'Mein spontaner Eindruck war...’, "Hatte da gerade so eine Eingebung... oder ’Ich
kann nicht genau erklaren was es ist, aber irgend etwas stimmt hier nicht...” diirfte man von
Dir des 6fteren zu héren bekommen.
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Frequenz Emotionalitat

e Du erweckst bei anderen den Eindruck, dass Du am liebsten lber Sympathie und Vertrauen
einen persoénlichen guten Kontakt zu Anderen herstellst.

¢ Du strahlst aus, dass Deiner Meinung nach ein konstruktives Miteinander auf der Sachebe-
ne nur dann mdglich ist, wenn diesem eine stimmige Beziehungsebene zugrunde liegt.

e Du vermittelst anderen das Gefiihl, dass Du an Deiner6 eigenen Stimmung und an der
Stimmung anderer Personen interessiert bist.

e Deshalb scheinst Du auch in der Lage zu sein, Deine eigene Stimmung und die der anderen
in einem positiven Sinne zu beeinflussen.

e Du wirst 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 Dich scheint das Wohlgefiihl in Begegnungen eine Bedingung, ohne die es nicht geht.

e Man erlebt Dich als eine Person, die in ihren Gespréachen und Prasentationen stets auch
auf unterhaltsame Elemente Wert legt.
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4.1 Was anfangen mit der Kenntnis Deiner individuellen Wirkungs- und Wahrnehmungs-
starken?

Wenn Du den momentan bevorzugt genutzten Frequenzbereich Deines Gesprachspartners er-
kennst, kannst Du dank der Kenntnis Deiner eigenen Starken diese bewusst abrufen, sie dosie-
ren, gezielt einsetzen und Dich damit auf Dein Vis-a-vis bestméglich einstellen.

Und wenn Du das tust, wird das Gesprach fir beide Seiten erfreulicher und wahrscheinlich auch
ergebnisreicher.

Woran aber kannst Du erkennen, in welchem Frequenzbereich sich der andere gerade befindet?
Erstens brauchst Du einfach nur genau hinzuschauen und hinzuhdren, inwieweit Du die zuvor
skizzierten Beschreibungen auch beim anderen antriffst.

Und zweitens haben wir daritiber hinaus im folgenden einige der Merkmale fur Dich zusammen-
gestellt, die typisch fiur die vier verschiedenen Frequenzbereiche sind.



Merkmal

Frequenzberei

Sensus

Corpus

Intellektus

Lingua

legt primar Wert auf

gute Beziehungen
angenehme Atmosphére
Raum fir Spontanes
wechselseitige
Wertschatzung

personliches Feedback
stimmige Prozesse
Intuition

* “appetitliches” Umfeld
genug Raum fiir jeden
&auBeres Erscheinungsbild
optisch ansprechende
Unterlagen

Sauberkeit
Korperbewusstsein
asthetische Aspekte

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

* Uiberlegtes Vorgehen

nimmt vor allem wahr

* Zwischen- / Unterténe

* Présenz der Anwesenden

* allgem. Stimmungslagen
eigene Gemiitsverfassung

* Spannungen

* Einstellungen

* Beziehungsgeflechte
innerhalb einer Gruppe

o Korpersprache
* Blickkontakt

* Kleidung

* Kérperhygiene
* Atmung

e Stand und Gang
* Bewegungen

e Inhalte

o Strukturen

* Details

* Logik

* Agenda

* Zeitmanagement

* klare Vereinbarungen

verwendet Formulie-
rungen wie

* habe ein gutes Gefiihl

e da kommt mir spontan
die Idee

* das ist mir sympathisch

e dem kann ich vertrauen

* das mag ich Uiberhaupt
nicht

* so liebe ich es

* das empfinde ich als
sinnvoll

* so kann ich’s begreifen

* packen wir's an

* damit bewegen wir nichts

« da missen wir genauer
hinschauen

* so konnte es gehen

* damit locken wir sie alle
hinter dem Ofen hervor

* muss man doch einsehen

st nachvollziehbar
so ist es logisch
meine Ziele sind
o 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.)

« Bildern von den Liebsten

 Fotos von Orten mit
personlichem Bezug

e relativer Unordnung

* 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)

e 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

 in Markenkleidung

* mit auffalligen
Accessoires

meist strikt nach Dress-
code
auf personliche Noten
weitgehend verzichtend
wenn in Markenkleidung,
dann eher unauffallig

e kaum mit Accessoires

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

e 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 zurechtriickt

* mit Gesten und groBen
Schritten auftritt

 einen festen Handedruck

hat (auch mit beiden

Handen)

ausladende 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
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

* atmosphérischen
Hinweisen

» fahrigen Gesten

o tiefen Seufzern

o plotzlichem Aufstehen
und Umhergehen

 deutlichen Veranderun-
gen der Sitzposition

e Veranderung der
Kérperspannung

o stark bis Ubertrieben
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4.2 Dir Deiner Wahrnehmungs- und Wirkungsstéarken bewusst werden und sie gezielt ein-
setzen

Nun kennst Du einerseits Deine bevorzugten genutzten Frequenzbereiche sowie Deine starker
ausgepragten Interaktionsfrequenzen. Andererseits hast Du einige der wesentlichen Merkma-
le kennengelernt, die Dir verraten welche Frequenzbereiche Dein Gesprachspartner bevorzugt
nutzt.

Beobachte bitte ab heute in Deinen Begegnungen mit anderen Menschen verstarkt die Details
und Erkennungsmerkmale, die wir auf den vorangegangenen Seiten fir Dich zusammengestellt
haben. Du wirst nach einiger Ubung relativ schnell erkennen kénnen, in welchem Frequenzbe-
reich sich Dein GegenUlber gerade befindet.

Der néchste Schritt ist, dass Du aus Deinem bevorzugt genutzten Frequenzberech heraus Deine
Starken nutzt und auf die Bediirfnisse des Anderen im Rahmen Deiner Mdglichkeiten eingehst.
Damit gibst Du Deinem Vis-a-Vis das Geflhl, dass Du ihn verstehst.

Kommunikation im gleichen Frequenzbereich verlauft in der Regel einwandfreier, weil beide Sei-
ten ihre Starken ausleben kénnen. Da Dein starkster Frequenzbereich Intellektus ist, misstest Du
Dich mit im gleichen Bereich sendenden und empfangenden Personen gut verstehen.

Begegnung mit Personen aus und in anderen Frequenzbereichen kénnen auch einwandfrei ver-
laufen, wenn Du Deine Stérken so nutzt, wie auf der folgenden Seite beschrieben:
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4.3 Annédherung an andere

Du als Intellektus-Dominanter triffst auf einen...

Sensus-Dominanten

Gib den Emotionen dieses Gespréachspartners Raum und lass sie in der Dir eigenen Uberlegten
und ruhigen Art zu. Finden mit Deinem analytischen Geschick heraus, welche Themen dem Part-
ner besonders am Herzen liegen und behandle diese Themen méglichst zuerst. Stell Fragen zur
Befindlichkeit Deines Vis-a-Vis. Kommentiere seine diesbeziiglichen Rickmeldungen sparsam
bis gar nicht. Ube Dich einfach im aktiven Zuhéren. Vermeide Fragen nach Zielsetzungen, einer
Agenda oder dem gewiinschten Ergebnis. Erstell Dir Deine eigene Agenda im Stillen und arbeite
sie so ab, dass der andere es nicht merkt.

Nutze Deine Fahigkeit der grindlichen Vorbereitung und konzentriere Dich neben dem Inhalt
auch darauf, dass Du die rdumliche Situation der bevorstehenden Begegnung genau planst. Dein
Gesprachspartner sollte sich rAumlich entfalten und persénlich in Szene setzen kdnnen. Stell
sicher, dass er alles im Blick behalten kann und gentigend Platz hat, sich zu bewegen und seine
Position zu verandern. Sollte dies nicht im Rahmen der Vorbereitung méglich sein, versuch eine
entsprechende Situation in der Begegnung selbst herzustellen. Falls méglich, mach eine positive
Bemerkung zu irgend einem Accessoire Deines Vis-a-Vis (z.B. Uhr 0.4.).

Ein Lingua-Dominanter will reden und seine diesbeziiglichen Kompetenzen ,zum Ausdruck® brin-
gen dlrfen. Stell deshalb gezielte Fragen, die zum Beispiel das Ziel seiner Aussagen, deren Hin-
tergrund, die Struktur seiner Ausflihrungen etc. betreffen. Lass ihn unbedingt ausreden und mach
Dir Notizen. Nimm Dich zurlick, wenn Du an der Richtigkeit einer Aussage Deine inhaltlichen
Zweifel hast. Es bringt nichts argumentativ dagegen zu halten. Wiederhole die entsprechenden
Aussagen lieber und stell immer wieder interessierte Fragen. Und trainier bei dieser Gelegenheit
Deine Fahigkeit, aktiv zuzuhéren.
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5 Phase 1c: Deine Entwicklungsfelder und die daraus abgeleiteten Handlungsnotwendig-

keiten identifizieren

Im Folgenden befassen wir uns mit Deinen 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
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Frequenzen

innere Prasenz

innere Uberzeugung

Momentfokussierung

Emotionalitat

Erscheinungsbild
Mimik
Gestik

rdaumliche Prasenz
Sachlichkeit
Analytik
Strukturiertheit
Zielorientierung
Stimme
Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit
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Sachlichkeit
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Zielorientierung
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Artikulation
Beredsamkeit

Bildhaftigkeit
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Bitte vergegenwartige Dir beim Lesen der nachfolgenden Texte stets, dass es sich hierbei um
Textbausteine handelt, die aufgrund der Angaben im Fragebogen fir die jeweilige Person zusam-
mengestellt werden. Deshalb kommt es schon mal vor, dass sich Menschen durch die eine oder
anderen Empfehlung gekrankt fiihlen.

Nimm einfach erst mal nur das an, was Du fiir Dich nachvollziehen kannst. Uber die von Dir
eventuell als unangemessen empfundenen Empfehlungen sprich bitte am besten mit Deiner |
Deinem SCIL Profile Master. Er bzw. sie wird einfihlsam und sicher gemeinsam mit Dir einen
Weg zur Akzeptanz der entsprechenden Passage finden.
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Interaktionsfrequenz

Vermutlich wirde es bei linguadominanten Menschen eine noch bessere Resonanz erzie-
len, wenn Du haufiger versuchen wirdest, durch Deine Stimme gezielt bestimmte Stimmun-
gen auszuldsen.

Deine Wirkung kénntest Du bei diesen Personen weiter dadurch erhéhen, dass Du zukinftig
starker auf die Qualitat Deiner Betonungen achtest.

Hierbei geht es insbesondere darum, dass Du die gesprochenen Worte abhéangig von ihrer
Bedeutung auch tonal starker unterstitzt.

Ube Dich dann und wann darin, Lautstarken und Klangfarben so zu variieren, wie es die
jeweilige Aussage verlangt und verstarken hilft.

Erweitere Dein Repertoire in der Form, dass Du eine héhere stimmliche Prédsenz entwi-
ckelst. Versuche lauter und zugleich tiefer zu sprechen.

Sorge haufiger ganz bewusst und gezielt dafiir, dass man Dich dank einer gréBeren Laut-
starke zum Beispiel im Rahmen eines Vortrags oder einer Prasentation auch in den hinteren
Reihen gut wahrnimmt.

Und denk beim Sprechen stets an die folgende Empfehlung: Mono-Ton-nie! Mitunter ist es
hilfreich sich immer wieder mal daran zu erinnern, wie man mit seiner Stimme beim Flirten
spielt.
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Interaktionsfrequenz

e Sorge durch eine bewusstere Artikulation dafir, dass insbesondere linguadominante Per-
sonen Dich h&ufiger als eine Person mit deutlicher Aussprache wahrnehmen.

e Trainiere zum Beispiel vor dem Spiegel oder vor laufender Kamera Deine Sprechtempi zu
variieren und spiel dabei gezielt mit Sprechpausen, um z.B. Spannung zu erzeugen.

e Achte zuklnftig vermehrt auf eine tiefe und ruhige Atmung und vermeide es, mitten im Satz
Luft zu holen.

e Dadurch wird Deine Stimme an Volumen zunehmen und Deine gesprochenen Worte werden
an Deutlichkeit gewinnen.

¢ Entwickle durch gezieltes Training Deine Féhigkeit, Deinen véllig normalen und natdrlichen
Sprachduktus auch dann beizubehalten, wenn Du besonders deutlich artikulierst.

e Falls Du einen Dialekt sprichst, konzentriere Dich bitte haufiger darauf, diesen langsamer
und deutlicher zu artikulieren.

e Du wirdest in der Wirkung auf Menschen mit starker Lingua-Auspragung an Wirkung ge-
winnen, wenn Du Dein persénliches Repertoire dahingehend erweiterst, andere Dialekte
nachmachen zu kénnen und weitere Sprachen zu erlernen.
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Interaktionsfrequenz

o Ube Dich vermehrt darin, das von Dir selbst als merk-wiirdig Bewertete fiir andere durch
Analogien merk-fahig zu machen. Eine gute Gedankenbriicke dafir ist, wenn Du der ei-
gentlichen Aussage stets einen erklarenden Satz hinzufiigst, der beginnt mit "Das ist, wie
wenn...” und dann folgt der bildhafte Vergleich.

e Dabei kbénnte es helfen, in Blchern in Zeitschriften oder ihn Blogs zu stdébern und zu entde-
cken, welche bildhaften Vergleiche andere Menschen nutzen. Darlber hinaus empfehlen wir
das Buch Das KeyMotion-Prinzip von Andreas Bornhduf3er, dem Urheber und Lizenzgeber
des SCIL Profile.

e Entwickle Deine Fahigkeit noch stérker, zu Deinen Aussagen bildhafte Vergleiche formulie-
ren zu kénnen. Am besten I&sst sich vor einer Begegnung durch schriftliche Notizen Uben.

e Bemih Dich 6fter und stérker darum, insbesondere bei komplexen Sachverhalten ein Bild
zu finden, das Deine Erklarungen fir andere verstandlicher werden lasst.

¢ Trainiere Dich darin, ein noch besserer Geschichtenerzéhler zu werden. Linguadomimante
Persénlichkeiten spricht das in jedem Fall an.

¢ Erweitere Dein Repertoire dahingehend, dass Du Deine inhaltlichen Aussagen im Rahmen
einer Prasentation oder eines Vortrags in einprdgsame Metaphern Ubersetzt.

e Reduziere in Deinen Prasentationen die Anzahl textlastiger Bullet-Point-Charts und verwen-
de mehr Bilder.
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Interaktionsfrequenz

e Du kdnnten bei anderen Menschen noch 6fter den Eindruck hinterlassen, dass Du das
gesprochene Wort mittels Deiner Gestik bewusst stark unterstreichst.

e Du wirdest in Deiner Wirkung auf corpusdominante Personen gewinnen, wenn Du in noch
mehr Situationen die gestikulatorischen Register ziehst, die Deinen verbalen Aussagen auf
der nonverbalen Ebene Nachdruck verleihen.

e Es ist zu empfehlen, dass Du neben der nonverbalen Kommunikation mittels der Hande
auch die Bewegungen des Kopfes, der Schultern, der Arme, der Gesasspartie, der Beine
und der Fuf3e noch bewusster einsetzt.

¢ Insbesondere bei Menschen mit einem hohen Corpus-Anteil empfehlen wir Dir, die Ges-
tik Deiner Gesprachspartner noch genauer zu beobachten und Dich in der Wahrnehmung
selbst kleinster Veranderungen zu Uben.

¢ In der Folge des entsprechenden Trainings probier bitte auch, méglichst oft auf diese Wahr-
nehmungen Deinerseits mit eigener Gestik zu reagieren.

e FUr Dich wére es vielleicht sogar von Nutzen daran zu arbeiten, Dein schauspielerisches
Talent zu entwickeln und das entsprechende Repertoire zu erweitern.
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Interaktionsfrequenz

Es ist zu empfehlen, dass Du Dich mit den 19 Hauptmuskeln Deiner Gesichtsmuskulatur
intensiver befasst und daran arbeitst, diese bewusster zu steuern und aktiver zu nutzen.

Trainier h&ufiger (zum Beispiel vor dem Spiegel), Deine Geflihlsregungen mimisch darzu-
stellen und Ubertrag dieses Training sukzessiv auf reale Gespréachssituationen.

Ube Dich sich haufiger darin, mit Deinen Gesichtsausdruck das jeweils gesprochene Wort
zu unterstitzen. Méglicherweise wirst Du Dir anfangs komisch dabei vorkommen und das
Gefahl haben, Dich zu verstellen. Doch bedenke: Entwicklung liegt immer ausserhalb der
Komfortzone.

Maoglicherweise hast Du noch ungehobene Leistungsreserven in der Fahigkeit, im Gesichts-
ausdruck anderer Menschen zu lesen. Versuche das am besten mit Menschen Deines Ver-
trauens zu Uben.

Du wirdest Dir vermutlich einen Gefallen damit tun, die Geflihle der anderen in Deiner
eigenen Mimik noch 6fter widerzuspiegeln.

Es wéare wahrscheinlich hilfreich, wenn Du bei mehr corpusdominanten Menschen in noch
mehr Situationen auch auf die Aussagen und die hinter den Aussagen der anderen stehen-
den Geflihle mit Deiner Mimik reagierst.

Das wirde Dich dabei unterstltzen, insbesondere von Menschen mit einer hohen Corpus-
Auspragung noch starker als mitfiihlende Persénlichkeit wahrgenommen zu werden.
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Interaktionsfrequenz

e Moglicherweise ware es fur Dich hilfreich, wenn Du Dir noch bewusster Gedanken darlber
machst, wie Du der jeweiligen Situation und dem jeweiligen Kontext angemessen die pas-
sende Kleidung wéhist.

e Vermutlich ist es bei Dir haufiger so, dass Du Dich fir einen individuellen Kleidungsstil ent-
schieden hast und diesen dann auch konsequent durchziehst.

e Dieser sehr persoénliche Stil kénnte von anderen Menschen aber in manchen Situationen
als unpassend empfunden werden.

e Du solltest bei anderen Menschen noch gezielter gen Eindruck einer Person hinterlassen,
die mit ihrem Kérper und allen damit verbundenen Auf3erlichkeiten sehr bewusst und gezielt
umgeht.

e Manchmal tatest Du eventuell gut daran, Dich bezogen auf Deine &uBBere Erscheinung im
wahrsten Sinne des Wortes starker zu inszenieren.

e Achte in Deinen Begegnungen mit anderen Menschen doch zukunftig 6fter auch mal ganz
gezielt und bewusst in erster Linie auf deren duBBeres Erscheinungsbild.

e Wahrscheinlich ware es nitzlich fir Dich, Dir noch 6fter Gedanken dariiber zu machen, wie
Du mit Deinem AuBeren spielen kdnntest, um eine bestimmte Aussage ganz besonders
ausdrucksstark zu verkdrpern.



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 30

Interaktionsfrequenz Innere Uberzeugung

e Erwecke in Zukunft éfter den Eindruck, dass Du von klaren inneren Einstellungen und Hal-
tungen zu Dir selbst ebenso wie zu anderen Menschen geleitet wirst und teile diese auch
mit.

e Machen fir vor allem fir sensusdominante Menschen verstarkt deutlich, dass Du hundert-
prozentig hinter einer Sache stehen musst, bevor Du sie anderen auch mitteilst.

e Erweitere Dein Repertoire dahingehend, dass Du noch mehr die Wirkung einer Persdnlich-
keit entfaltest, die von einer inneren Begeisterung getragen wird.

e Wenn Du eine Situation oder Sache als unangenehm empfindest, fass zukiinftig einfach
Ofter auch den Mut, anderen Deine Befindlichkeit mitzuteilen.

e Vermittle in Deinen Begegnungen mit anderen Menschen bei noch mehr Gelegenheiten
den Eindruck, dass Du von einem grundsétzlichen Wohlwollen anderen gegenlber geleitet
wirst.

e Gib vor allem Menschen mit einer starken Sensus-Auspréagung splrbar 6fter das Gefinhl,
dass Du sie respektierst und wertschétzt oder zumindest akzeptierst.

o Uberpriife Deine persénlichen Glaubenssétze und leg in Zukunft 6fter auch mal ausdriicklich
Wert darauf, diese anderen auch mitzuteilen.



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 31

Interaktionsfrequenz

e Vermutlich hast Du Entwicklungsspielraum darin, von anderen stérker als 'raumgreifender
Mensch’ wahrgenommen zu werden.

¢ Richte Deine Konzentration in noch mehr Begegnungen auf eine aufrechte Haltung, den
Blickkontakt, einen festen und gut wahrnehmbaren Schritt sowie einen selbstbewussten
Handedruck.

e Eine noch héhere Kdrperspannung wiirde Deine Wirkung vor allem auf corpusdominante
Menschen vermutlich erhéhen.

e Probier 6fter mal auf spielerische Art und Weise, die Blicke anderer Menschen auf Dich zu
lenken und das auch auszuhalten oder sogar zu genief3en.

e Versuch in noch mehr Begegnungen mit anderen Menschen, einen wahrnehmbar festeren
Blickkontakt zu haben.

e Setze Medien oder Unterlagen so ein, dass Dein Blick noch &fter den Gespréachspartnern
als den Medien zugewandt ist. Dies ist insbesondere bei Gespréchspartnern mit einer hohen
Corpus-Auspragung hilfreich

e Bevorzugt in Situationen, in denen Du anderen Menschen etwas prasentierst, solltest Du
probieren, Deine Position des &fteren zu verandern, um den Raum noch besser auszufillen.
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Interaktionsfrequenz Momentfokussierung

Entfalte bei sensusdominanten Menschen zukinftig deutlich &fter die Wirkung einer Persén-
lichkeit, die das Hier und Jetzt wertschétzt und dem Moment seine ganze Aufmerksamkeit
schenkt.

Gib anderen Personen haufiger zu erkennen, dass Du ein sensibles und feines Gespur daftr
hast, wie gut oder schlecht das Miteinander im jeweiligen Augenblick gerade verlauft.

Entwickle verstarkt Deine Fahigkeit, Stérungen auf den ersten Blick wahrzunehmen und
diese auch sofort anzusprechen, um mdéglichen Konfliktpotenzialen den Nahrboden zu ent-
ziehen.

Du wiirdest in Deiner Wirkung auf andere gewinnen, wenn Du diesen Dein Interesse daran
vermittelst, dass Konflikte an- und ausgesprochen werden und es zu einer fir alle Beteiligten
konstruktiven und gewinnbringenden Lésung des Konfliktes kommen muss.

Beobachte noch bewusster und aufmerksamer, inwieweit sich alle beteiligten Personen je-
weils einbringen wollen und kénnen, und nutze durch Fragen und aktives Zuhdren die Még-
lichkeit, die Beteiligung der am Geschehen Beteiligten zu erhéhen.

Erwecke in deutlich mehr Begegnungen und Situationen den Eindruck, dass Du finf auch
mal gerade sein lassen kannst und Deine Ziele der Qualitdt des Prozesses unterordnen
kannst.

Insbesondere bei Menschen mit hoher Sensus-Kompetenz kénnte es Dir helfen, wenn Du
noch ofter deutlich machen wirdest, wie wichtig Deiner Meinung nach ein guter Prozess-
verlauf fir ein gutes Ergebnis ist.
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Interaktionsfrequenz

e Es kdnnte nditzlich fur Dich sein, Deine persdnliche Schlagfertigkeit zu trainieren und Dein
diesbezlgliches Repertoire zu erweitern.

o Ube Dich in der Fahigkeit, die Einwénde oder Aussagen anderer aufzugreifen und fiir Deine
eigene Argumentation zu nutzen.

¢ Kontrolliere Dich selbst noch bewusster dahingehend, ob Du Fullwérter wie Eh, so sinn-
leere Phrasen wie ...Ich sag mal... oder manche andere Formulierungen immer wieder
verwendest. Falls dies der Fall ist, kannst Du sie Dir abgewdhnen, in dem Du sie 50 x
hintereinander machst. Diese Ubung wiederholst Du so lange, bis Du die entsprechende
Formulierung nicht mehr verwendest. Das funktioniert Gbrigens mit allen Marotten.

e Optimiere Deine Beredsamkeit durch das gezielte Verwenden von unterschiedlichen Syn-
onymen fur ein und denselben Begriff.

e Erweitere Deinen Zitateschatz und verwende verschiedene Zitate dann auch haufiger in
Deinen Gespréachen oder Prasentationen.

e Versuche zukinftig noch starker, Deine Wortwahl dem jeweiligen Auditorium oder Gespréachs-
partner anzupassen. (Sensus-Vokabeln fir sensusdominante, Corpus-Vokabeln fiir corpus-
dominante, Intellektus-Vokabeln flr intellektusdominante und Lingua-Vokabeln flr linguado-
minante Menschen.)

¢ Und entwickle, wenn mdglich, eine gréBere Freude daran, mit der Mehrdeutigkeit der Worte
zu spielen.
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Das Beschaftigen mit den weniger stark ausgepréagten 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 persdnlich getroffen oder sogar verargert fiihlen
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 wirst Du Deine Begeg-
nungen mit anderen Menschen vor allem dann optimal gestalten, wenn Du in allen vier Frequenz-
bereichen und in allen sechzehn Frequenzen mehr oder weniger gleich stark ausgepragt bist.

Denn nur dann kannst Du schnell und zuverldssig wahrnehmen, auf welchen Frequenzen Dein
Gesprachspartner gerade sendet und empfangt. Und wenn Du das zuverlassig wahrnimmst, wirst
Du den Kommunikationsbedirfnissen des anderen auch entsprechen kdnnen.

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

a) Die Starken wollen regelméBig gepflegt und kultiviert werden.

b) Und die Entwicklungsfelder gilt es zu trainieren.

Ob Du dabei mit dem Starken der Starken oder dem Trainieren der Entwicklungsfelder beginnst,
ist unerheblich.

Damit Du nun gezielt an der Erweiterung Deines persdnlichen Repertoires arbeiten und so mittel-
fristig Dein SCIL Profile in die Blanke bringen kannst, beachte bitte 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 die SCIL Profile Tiefenevaluation in Verbindung mit einem Coaching-
oder Trainingsprogramm genutzt. Dein*e autorisierte*r SCIL Profile Instructor oder zertifizierte*r
SCIL Profile Master unterstitzt Dich dann im Rahmen eines Auswertungsgespraches nicht nur
bei der Interpretation Deines SCIL Profile. Er bespricht mit Dir die Reihenfolge der Prioritaten,
nach der Du beim Ausbalancieren Deines SCIL Profile am besten vorgehst. Von ihm bekommst
Du auch gezielte Anleitungen fiir die Erweiterung Deines Repertoires und Verbesserung Deiner
Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz.

Falls Du die SCIL Profile Tiefenevaluation ausserhalb eines entsprechenden Programms oder
Prozesses ausgefillt und Deine Kompetenzen in der Folge nun ’auf eigene Faust’ trainieren willst,
empfehlen wir Dir bei der Frequenz mit der geringsten Auspragung zu beginnen. Zu Deiner Unter-
stltzung bietet sich das SCIL Profile Video Selbstlernprogramm an. Weitere Informationen dazu
bekommst Du vom SCIL Profile Instructtor oder SCIL Profile Master.

Im Anschluss daran beschéftige Dich bitte mit der Frequenz mit der hdchsten Auspragung. Dann
nimm Dir die Frequenz mit der zweitgeringsten Auspragung vor, dann die Frequenz mit der zweit-
héchsten Ausprégung ... und so weiter. Dein Trainingsplan entspricht dann in etwa folgendem Bild:

2. Frequenz mit héchster Auspragung

1. Frequenz mit niedrigster Auspragung

3. Frequenz mit zweit-niedrigster Auspragung 4 Frequenz mit zweit-h6chster Auspragung

5. Frequenz mit dritt-niedrigster Auspragung 6 Frequenz mit dritt-hochster Auspragung

usw.

Sich zwischen den Trainingseinheiten der weniger stark ausgepragten Frequenzen immer wieder
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mit Deinen starken Auspragungen zu verbinden und diese zu kultivieren, motiviert und halt Dich
bei der Sache.
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7 Phase 2b: Gezieltes Bearbeiten der Entwicklungsfelder und konkretes Trainieren der
einzelnen Kompetenzen

Im Rahmen eines Coachings oder Seminars erhaltst Du von Deiner | Deinem SCIL Profile In-
structor oder SCIL Profile Master konkrete Ubungsunterlagen und Trainingsanleitungen.

Diese probierst Du tblicherweise schon wahrend des Coachings aus und wirst dabei sofort wahr-
nehmbare Entwicklungsfortschritte erzielen.

Die entsprechenden Materialien werden Dir von Deiner | Deinem SCIL Profile Instruktor oder
SCIL Profile Master anschlieBend auch (iberlassen. Uber Deine*n SCIL Profile Instructor oder
SCIL Profile Master kannst Du Dir im Rahmen der Coachings oder Seminars weitere erganzende
Materialien zur Verflgung stellen lassen. Dies sind:

e SCIL Profile Ubungen
e SCIL Profile Hintergrund und Empirie

Als Erganzung dazu empfehlen wir Dir die Teilnahme am webbasierten SCIL Profile Selbstlern-
programm. Dieses besteht aus 16 jeweils ca. 45-minltigen Video-Modulen sowie zahlreichen
Download-Dokumenten.

Weitere Informationen bekommst Du direkt von Deiner | Deinem SCIL Profile Instructor | SCIL
Profile Master:

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.

Li ng ua L/Bildhaftigkeit 4.0 S/innere Prasenz Sensu S

—
L/Beredsamkeit ﬁ
3s
2.5
p 2.0

S/innere Uberzeugung

L/Artikulation

L/Stimme d/

A

S/Prozessfokussierung

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



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 39

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 verfliichtigen sie sich wieder.



Persénliche SCIL Profile Dokumentation fiir: Daniel Handel 40

Genau so verhalt es sich auch beim Optimieren der Wahrnehmungs- und Wirkungskompetenz
und dem Ausbalancieren des SCIL Profile. Dein*e SCIL Profile Instruktor oder SCIL Profile Mas-
ter, die Ubungsunterlagen und die Coachingvideos leiten an, unterstiitzen und begleiten Dich.
Doch in erster Linie bist Du 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, Artikulationsilbungen
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 erzielst Du bessere Effekte und
Fortschritte, als mit finf Einheiten auf die Woche verteilt. Je besser es Dir gelingt, die Trainings-
einheiten in Deinen normalen Tagesablauf zu integrieren, desto selbstverstandlicher werden sie.
Und desto gréBer ist die Wahrscheinlichkeit, dass Du nicht nur relativ schnell ein ausbalanciertes
SCIL Profile erreichst, sondern es auch dauerhaft in der Balance halten kannst.

Und wenn Du Uber ein ausbalanciertes SCIL Profile verfligst, wirst Du Deine Begegnungen mit
anderen Menschen konfliktfreier, erfreulicher und ergebnisreicher gestalten kénnen.

Zur Beantwortung aller sich aus Deinem persdnlichen SCIL Profile ergebenden Fragen steht Dir
Dein*e SCIL Profile Instructor oder SCIL Profile Master jederzeit gerne zur Verfigung

ab@praesentainment.de

Dein*e
Andreas Bornh&uf3er





