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DIE UBERZEUGUNGSTATERIN

Liebe Leserin und lieber Leser,

an jedem einzelnen Tag unseres beruflichen Wirkens erleben wir:
Erfolg haben wir nicht automatisch dadurch, dass wir unsere Arbeit
gut machen und unsere Themen beherrschen. Wenn wir beruflich wei-
terkommen wollen, sind Verhandlungsstarke und Durchsetzungskraft
notig. Wir miissen kimpfen, um Gehor zu finden, um Interesse fiir un-
ser Projekt zu wecken oder um fiir unsere Arbeit eine angemessene Be-
zahlung zu bekommen.

In diesem Buch finden Sie allerlei Inspirationen dafiir, wie Sie Men-
schen in Threm beruflichen Umfeld iiberzeugen konnen. Wie Sie in
ganz alltdglichen Jobsituationen noch sicherer werden und eine kla-
re Vorstellung davon bekommen, was Sie wollen und wie Sie Thre
Ziele auch erreichen. Dabei beschranke ich mich nicht auf Verhand-
lungstipps, sondern betrachte das Thema ganz umfassend: Wie treffe
ich Entscheidungen? Wie kommuniziere ich noch erfolgreicher? Wie
gelingt es mir, auch mal »Nein« zu sagen und Grenzen zu setzen? Wie
baue ich mir ein stabiles Netzwerk mit starken Partnern, die meine An-
liegen unterstiitzen? Wie werde ich Energiefresser wieder los? Wie las-
se ich mir ein dickes Fell wachsen, damit Gegenwind, Stérungen oder
Provokationen mich nicht umhauen kdnnen? Wie behalte ich den Spaf3
und die Freude an meinen Projekten?

All das erzdhle ich anhand vieler Beispiele, die ich in meiner Arbeit
kennen gelernt habe. Lassen Sie sich inspirieren, erheitern, tiberraschen.

Die Uberzeugung ist weiblich: Ich kenne viele Frauen mit sehr star-
ken Uberzeugungen. Wenn Frauen sich fiir etwas begeistern, etwas

*Ménner sind natiirlich immer mitgemeint!
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richtig oder unterstiitzenswert finden, sind sie mit ihrer ganzen Seele
dabei. Bekennen sie sich zu jemandem, tun sie es mit ganzer Kraft und
hundertprozentig loyal und verldsslich. Sind sie allerdings tiber jeman-
den zutiefst verargert, bleibt auch dieser Bruch aus ganzer Uberzeu-
gungskraft ein Leben lang bestehen. Sie schaffen es wirklich, nie wieder
mit jemandem ein Wort zu wechseln, wenn sie sich das einmal vorge-
nommen haben.

Ich erlebe engagierte Frauen mit starken Uberzeugungen vor allem
bei groflen Lebensthemen wie Klimaschutz, Tierschutz oder Fliicht-
lingshilfe. Oder auch im privaten, eher familidren Kontext: bei der Or-
ganisation des Sommerfests im Kindergarten, bei der Unterstiitzung
des padagogischen Konzepts der Schule oder bei Aktionen wie »Unser
Dorf soll schoner werden«. Es gibt auch Frauen, die sich fiir eine Ver-
besserung von Arbeitsbedingungen oder Gestaltung ihres Jobs einset-
zen, doch sie sind oft weniger sichtbar, als sie es verdient hétten.

Frauen sind Macherinnen: Ich kenne wahnsinnig viele sehr fleilige
Frauen, die hart arbeiten, mit unermiidlicher Energie und mit perfek-
tionistischer Genauigkeit. Sie sind also »Téterinnen«, von friih bis spat.
Sie konnen eine angefangene Arbeit nur schwer liegen lassen. Und
schon gar nicht kénnen sie anderen bei der Verrichtung einer Tétigkeit
zusehen, wihrend sie selbst gerade nichts tun.

Wie groflartig wire es, die Uberzeugung und die Titerin zusam-
menfliefen zu lassen? Vielleicht liefen sich die Taten noch gezielter
fiir die starken Uberzeugungen einsetzen? Dann hitten wir viel mehr
Frauen in der Politik, mehr Entscheiderinnen in Fihrungsetagen, mehr
Griinderinnen, mehr Investorinnen und Aufsichtsritinnen. Das konn-
te dann dazu fithren, dass Strukturen und Arbeitsbedingungen nicht
mehr ganz so rein ménnlich geprigt wiren.

Doch warum adressiere ich hier die Uberzeugungstiterin, also die
weibliche Form?

Keine meiner Anregungen wire dabei nicht auch fiir Manner hilf-
reich. Auch Minner konnen in entscheidenden Situationen mehr
Uberzeugungskraft brauchen. Ich adressiere dieses Buch in erster Linie
an die Uberzeugungstiterin, weil ich den weiblichen Blickwinkel gut
kenne. In vielen Trainings und Coachings von weiblichen Fithrungs-
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kriften konnte ich beobachten, welche Themen speziell Frauen interes-
sant finden und welche besonderen Fragen sie stellen.

Ich bin keineswegs der Meinung, dass Frauen erst einmal befihigt
werden miissten, bevor sie gut verhandeln und iiberzeugen konnten.
Wir sollten uns unserer Starken aber noch bewusster sein und sie ganz
gezielt einsetzen. Wenn wir dann zusitzlich noch den Minnern abgu-
cken, was diese besonders gut konnen (und umgekehrt), sind wir alle
erfolgreicher.

In der »Uberzeugungstiterin« steckt die Uberzeugung und die Ta-
terin. Ohne Tun keine Uberzeugungskraft. Wir miissen also einfach
machen. Dazu will ich ermutigen und zeigen, dass die Umsetzung mit
Leichtigkeit und ganz viel Freude gelingt.

Mein Unternehmen heifit »Institut fir Arbeitslust«. Ich beschafti-
ge mich mit Verhandlungsgeschick und Durchsetzungsstarke und tra-
ge dieses Thema in die Welt, weil ich tiberzeugt bin, dass wir alle mehr
Spaf3 an der Arbeit haben, wenn wir uns die richtigen Projekte angeln,
dafiir Applaus und Beachtung bekommen und auch noch ordentlich
dafiir bezahlt werden. Wenn mir im Nachgang zu einem Workshop je-
mand schreibt, eine anschlieflende Verhandlung sei besonders erfolg-
reich gelaufen, freut mich das riesig und bestitigt mich in meiner Ar-
beit. Vielleicht haben Sie ja auch nach der Lektiire dieses Buchs Lust,
mir von Thren Erfolgen zu berichten?!

Ich wiinsche Thnen viel Freude beim Lesen und viel Erfolg bei der
Umsetzung Threr Ideen und Pléne.

Thre
Susanne Westphal
(Uberzeugungs-Mit-Titerin)
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Kapitel eins

ENTSCHEIDUNGEN
TREFFEN



Wer Entscheidungen treffen kann, wirkt souveran

Sie alle kennen diese Situation: Sie sitzen im Restaurant, der Kellner
bringt die Speisekarte und Ihre Begleitung kann sich einfach nicht ent-
scheiden. Wieder und wieder wird die Karte rauf und runter studiert,
gerade so, als wolle jemand von den gedruckten Buchstaben satt wer-
den. Endlich, nachdem der Kellner schon zum dritten Mal wieder ab-
gezogen war, um dem Gast noch etwas mehr Zeit zu geben, scheint
eine Auswahl getroffen. »Ich glaube, ich nehme die Spaghetti.« Die
Karte wird zugeklappt. Direkt gefolgt von einem »Obwohl ...« und sie
wird wieder aufgeschlagen, »ich glaube, da gab es noch andere Nudeln,
ich frage mal, ob die hausgemacht sind.«

Bewerber um eine Stelle werden gern im Restaurant getestet, dabei
wird die Unfihigkeit, sich zu entscheiden, als hinderliche Charakter-
eigenschaft wahrgenommen. Fiir héhere Positionen kommen Men-
schen in die nidhere Auswahl, die wissen, was sie wollen und das auch
ausstrahlen. Dafiir braucht es Entscheidungssicherheit — und die will

geiibt sein.

Die Oéerzeusuv\SSWL&'Ferih weils schnell, wes sie will.
Und man h\er(‘f es ibr an.

Je klarer wir unsere Ziele vor Augen haben, umso leichter fallen uns
Entscheidungen und umso schneller finden wir den richtigen Weg zur
Umsetzung. Gerade in turbulenten Zeiten miissen wir manchmal ziigig
wichtige Entscheidungen treffen. Wie gleichen wir einen Fehler aus?

12 Uberzeugungstéterin



Wen holen wir mit ins Boot? Wer sollte am nichsten Meeting teilneh-
men? Was miissen wir bedenken? Welche néchsten Schritte sind wich-
tig, wer macht sie und bis wann?

Im Business gilt Ahnliches wie fiir eine Motorradfahrerin, die mit
hohem Tempo auf kurvenreicher Strecke unterwegs ist: Immer vo-
rausschauend fahren, den Blick stets auf die ideale Fahrlinie fixieren,
keinesfalls auf mogliche Hindernisse. Wer sich auf den Straflengra-
ben konzentriert, liegt schon beinahe darin. Gut, wenn ich die Strecke
schon kenne und ein klares Bild vor Augen habe, wie meine Ideallinie
verlduft. Hierauf konzentriere ich mich mit aller Kraft. Damit dies im
beruflichen Kontext méglich ist, kann ich auch hier schon einmal vor-
ab »die Strecke abfahreng, also in Gedanken den mdglichen weiteren
Verlauf meiner strategischen Vorgehensweise durchspielen, am besten
in verschiedenen Varianten. Dann kann ich davon ausgehen, dass ich
spater meine vielen kleinen Entscheidungen blitzschnell und reflexar-
tig treffe.

Ubrigens haben wir laut dem Hirnforscher Ernst Pdppel rund
20 000 Entscheidungen pro Tag zu treffen. Daher tun wir gut daran,
manchen Fragen nur die nétigste Aufmerksambkeit zu schenken: blauer
oder schwarzer Kugelschreiber, Dinkel- oder Sesambrétchen ...

»Richte Deinen Fokus auf die Losung
und nicht auf das Problem.«

Das riet schon Mahatma Gandhi. Doch die richtige Lésung miissen wir
erst einmal kennen!

Wer seine Entscheidungen nicht klar trifft und stark vertritt, ist an-
fallig fiir Beeinflussung von aufSen. Wir alle kennen solche »Fihnlein
im Wind, die jedem nach dem Mund reden und von denen man den
Eindruck hat, sie hdtten iiberhaupt keine eigene Meinung. Gleichzeitig
ist es wichtig, Entscheidungen nicht einsam im Kdmmerlein zu treffen,
sondern sich Rat und Informationen einzuholen. Am besten von be-
sonders klugen Ratgebern, die Experten fiir unser Problem sind.
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Uber eine Bekannte von mir horte ich neulich, dass sie als Verhand-
lungspartnerin bei ihren Investoren den allerhdchsten Respekt genoss.
Nicht nur, weil sie in Gesprachen zah und unnachgiebig war, sondern
auch, weil sie stets die pfiffigsten Anwilte und Berater um sich hat-
te. »Wie sie die nur immer findet!«, meinte kiirzlich jemand anerken-
nend. Es ist ganz bestimmt nicht ehrenriihrig, sich von Experten be-
raten und helfen zu lassen. Nur wer denkt, er konne alles selbst am
besten, wird auf den Rat von kompetenten Kollegen verzichten. »Ich
weif, was ich nicht weif« ist eine wesentliche Erkenntnis im Leben, die
uns weiterbringt.

Die Wahl des Ratgebers zeigt schon,
wozu wir tendieren

Die ObeYZCM?)uhf‘}S’('é'f'eYih hilmlm'{' 120'(' ah — ilmlwer voh deh IZiCL\"'i?)eh.

Manchmal wird eine Entscheidung dadurch leichter, indem wir uns
genauer ansehen, wen wir um Rat bitten wiirden. Lisa war 42, als sie
ungeplant schwanger wurde. Als Abteilungsleiterin hatte sie gera-
de erst einen wichtigen Karriereschritt gemacht. Sie liebte ihren Full-
time-Job. Der Vater des Kindes war viele Jahre jiinger als sie und stand
als verlasslicher Lebenspartner nicht zur Verfiigung. Gleichzeitig war
es immer ihr Wunsch, Mutter zu werden, und sie wusste genau, dass
sie in ihrem Alter nicht mehr viele Gelegenheiten haben wiirde, sich
fiir ein Kind zu entscheiden. Eine schwierige Lebensentscheidung! Sie
rief mich an, um mich nach meiner Meinung zu fragen. Doch das war
gar nicht notig: »Du hast die Entscheidung schon getroffen, weil du ja
mich anrufst«, gab ich ihr zu bedenken. »Welche Antwort erwartest
du von einer Frau, die selbst mehrere Kinder hat und ihren Beruf sehr
gern ausiibt?l« Sie musste lachen. »Vielleicht hast du recht«, meinte
sie. »Ich bin noch nicht dazu gekommen, die Sache mit meiner bes-
ten Freundin zu besprechen. Sie ist Karrierefrau und hat selbst keine
Kinder.«

14 Uberzeugungstaterin



Vorab die richtigen Fragen stellen

In vielen Entscheidungssituationen ist es wichtig, erst einmal alle Fak-
ten zu kennen. Clevere Entscheiderinnen stellen vorab die richtigen
Fragen, horen auf Berater, holen die passenden Informationen ein und
sie wihlen die optimale Option mit Sorgfalt. Sie kénnen ihre Entschei-
dung anpassen, wenn sich Rahmenbedingungen verdndern, und sie
setzen ihre Pldne konsequent und mit Kraft um.

Nehmen wir ein weiteres Beispiel:

Evelyn ist Geschiftsfithrerin eines mittelstaindischen Unternehmens
mit mehreren hundert Mitarbeitern und beliefert seit vielen Jahren
sehr erfolgreich Grof3- und Einzelhdndler mit Ersatzteilen fiir Fahrra-
der. Zusitzlich zu ihrem traditionellen Geschift baute sie vor einem
Jahr einen Webshop fiir Privatkunden auf. Denn es gibt immer mehr
Bastler, die ihr Fahrrad selbst reparieren oder tunen. Eine echte He-
rausforderung fiir einen Mittelstindler mit langjahrigen Mitarbeitern
ohne jede Erfahrung im Online-Direktvertrieb! Hier kimpfen Evelyn
und ihr Team sehr mit den Zahlen - die Gesellschafter sind alles an-
dere als begeistert tiber die anfinglich hohen Investitionen. Der Start
der neuen Idee bedeutete zundchst einmal hohe Kosten fiir das Design
und die Programmierung der Internetseite sowie weitere Anschubkos-
ten fiir die Werbung. Der Aufwand fiir das Verpacken, Versenden und
Abrechnen neuer Verpackungsgroflen in kleinen Mengen war eben-
falls erheblicher als gedacht. Mitarbeiter mussten fiir die neuen Prozes-
se eingearbeitet und geschult werden. Hinzu kam, dass einige den Web-
shop grundsitzlich fiir eine Schnapsidee hielten und mit wenig Elan
bei der Sache waren.

An einem solchen Punkt gilt es, eine richtungsweisende Entschei-
dung zu treffen: Weitermachen und noch mehr Gas geben, etwa durch
mehr Werbung und weitere Kooperationen, damit hier schneller sicht-
bare Umsitze gemacht werden konnen. Die zweite Moglichkeit: Den
Internetshop mit méglichst geringen laufenden Kosten weiter betrei-
ben und auf Weiterempfehlungen in sozialen Netzwerken und lang-
sames Wachstum hoffen. So wiren die Entwicklungskosten nicht
umsonst gewesen und konnten sich durch mogliche Einnahmen we-
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nigstens in der Zukunft irgendwann rechnen. Die dritte Variante: Den
Geschiftsbereich klar und konsequent wieder aufgeben, eine strategi-
sche Fehlentscheidung eingestehen und das Geschiftsergebnis in die-
sem Jahr mit einem miesen Ergebnis beenden. Frei nach dem India-
nersprichwort: »Wenn du ein totes Pferd reitest, steig ab.« Im néchsten
Jahr konnte man dann einen frischen und unbelasteten Neustart im be-
wihrten Geschiftsfeld hinlegen.

Evelyn traf ihre Entscheidung wohlvorbereitet und durchdacht: Sie
fithrte eine Kundenbefragung durch, sprach mit Mitarbeitern, lief§ Ex-
perten verschiedene Szenarien durchrechnen, nahm die Erfolgsstorys
anderer Internetunternehmen genauer unter die Lupe und zog auch
die Haltung und Pldne ihrer Gesellschafter in Erwagung. Es gab nicht
den einen richtigen Weg. Jede Entscheidung hatte Vor- und Nachteile.
Und niemand kann in die Glaskugel blicken und sehen, wie die Welt
aussieht, wenn man diese oder jene Wahl trifft. Nach reiflicher Uber-
legung entschied sie, den Onlineshop wieder zu schlieflen, vor allem,
weil Gesellschafter und Mitarbeiter nicht an die Idee glaubten. Ohne
Riickendeckung, da war sie sicher, konnte sie das umstrittene Projekt
nicht in den Erfolg fithren.

Ein Richtungswechsel ist kein Makel

Sicherlich gibt es Menschen, die an Evelyns Stelle anders entschieden
hitten. Manche Charaktere halten es fiir einen enormen Gesichtsver-
lust, wenn sie ein bereits begonnenes Projekt wieder beenden. Solche
Menschen horen auch nicht auf die Stimme ihres Navigationsgerits,
wenn sie »bitte wenden« horen. »Umdrehen? Auf keinen Fall! Wenn,
dann fahre ich vielleicht einen Kreis, dann kann ich das noch als Rund-
fahrt verkaufen. Aber umzukehren wire doch das Eingestandnis eines
Fehlers!«

Die O’aerzeusw\%s‘(ﬁ‘(’erih s‘feH u iL\retq Feuerh. Und Lerh‘f' daraus.
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Fehler sind herrlich! Wir kénnen so wunderbar aus ihnen lernen und
uns enorm weiterentwickeln. Die grofiten Erfindungen entstanden,
weil Tiiftler sich trauten, zu experimentieren und ihre Ideen auch nach
Riickschldgen weiterzuentwickeln. Manche Entdeckungen wurden aus
reinem Zufall gemacht, so wie die Erfindung von Post-its.

Es gibt keine Fehler, hochstens Umwege

Es gibt keine Fehlentscheidungen! Merken wir, dass es sich bei dem
eingeschlagenen Weg um einen Holzweg handelt, kénnen wir auf den
urspriinglichen Pfad zuriickgehen und dabei wenigstens die Land-
schaft bewundern, die wir durch unseren Umweg entdeckt haben.
Beim Joggen lande ich tbrigens regelmiflig auf dem sogenannten
Holzweg: In meiner Abenteuerlust will ich oft Neues entdecken und
biege mitten im Wald schon mal auf einen Weg ab, der relativ breit
ist und vielversprechend aussieht. Tatsachlich handelt es sich dann
um eine Sackgasse die entsteht, wenn der Forster mit einem Fahr-
zeug einbiegt, um Holz zu transportieren, und dann einfach wieder
umdreht.

Viele Unternehmen haben bereits erkannt, dass es sich lohnt, tiber
Fehler regelmiaflig zu sprechen. Mitarbeiter werden geradezu ermutigt,
ihre Pannen und Missgeschicke zu teilen, damit alle aus ihnen lernen
konnen. Auf sogenannten Fuckup Nights berichten gescheiterte Griin-
der, Manager oder Angestellte 6ffentlich in einem Vortrag von ihrem
personlichen Scheitern auf humorvolle Weise. So verlieren Fehler ihren
Schrecken, und wir kénnen sie wirklich fiir uns nutzen.

Dazu passt dieses Bonmot von Marlene Dietrich: »Wenn ich mein
Leben noch einmal leben kénnte, wiirde ich die gleichen Fehler ma-
chen. Aber ein bisschen frither, damit ich mehr davon habe.«

Zu seinen Fehlern zu stehen wirkt also auch entscheidungsstark und
sehr souveran! Wir sollten sie daher nicht verschimt vertuschen, son-
dern laut kommentieren und zum Thema machen.
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Bauen Sie sich lhren personlichen
Entscheidungskompass

Bei vielen Entscheidungen werden wir durch Faktoren beeinflusst, die
nicht wirklich hilfreich sind. Da sitzt uns ein Bewerber gegeniiber, der
uns an unseren Mathelehrer erinnert, und gleich sind wir ihm gegen-
tiber negativ eingestellt. Ein Name klingt nach einer bestimmten Natio-
nalitat: Schon beginnt unser innerer Film mit einem Drehbuch, das
samtliche Klischees enthilt, die uns gerade einfallen. Genau aus die-
sem Grund sind einige Firmen mittlerweile dazu iibergegangen, Be-
werbungen im ersten Schritt anonym, ohne Foto und ohne Altersan-
gabe zu bearbeiten.

Die O.’Jerzeu%uhss‘f&‘ferih friftt Eh‘fscl«eio(w\%eh
wo’nw‘aer(es‘f und mit gqs‘(’eh\.

Es gibt eine analytische, fir mich wunderbar nachvollziehbare Me-
thode, kiinftige Entscheidungen durch einen eigenen Richtungsweiser
vorzubereiten.

Sie funktioniert so:

Notieren Sie in einer Tabelle, die Sie iber Wochen oder Jahre pfle-
gen konnen, immer wieder Thre personlichen beruflichen Erfolgs- und
Jubelmomente. Das kann ein erfolgreich abgeschlossenes Projekt mit
einem besonders angenehmen Kunden sein oder der Stolz tiber eine
gute Leistung einer Mitarbeiterin, die Sie vor kurzem eingestellt haben.

In einer zweiten Spalte notieren Sie daneben, welche Threr Entschei-
dungen zu diesem Erfolgsmoment gefiithrt haben. Im ersten Fall wire
das etwa Thre Entscheidung, genau diesen Kunden zu akquirieren, im
zweiten Fall ist es die Personalentscheidung fiir diese Mitarbeiterin und
auch die Entscheidung, ihr die Aufgabe zu tibergeben, die sie mit Bra-
vour gelost hat. Im Laufe der Zeit erhalten Sie also eine immer ldnger
werdende Liste »guter Entscheidungenc, die sich fiir Sie positiv entwi-
ckelt haben.

In einer dritten Spalte notieren Sie nun die Kriterien, die zu Ihrer
Entscheidung gefithrt haben. Warum haben Sie sich fiir diesen Kun-

18 Uberzeugungstaterin



den entschieden? Haben Sie ganz gezielt neue Kunden aus der Pharma-
branche angesprochen, weil es den Unternehmen hier im Moment gut
geht? Notieren Sie »Sicherheit« als ein Motiv. »Sympathie« konnte
bei beiden oben genannten Entscheidungen eine Rolle gespielt haben.
Vielleicht ist es Thnen wichtig, dass Sie sich mit den Menschen, mit de-
nen Sie arbeiten, gut verstehen. Sie werden im Laufe der Zeit feststellen,
dass Thre Beweggriinde sich immer wieder wiederholen und mehrfach
auftauchen.

In einer vierten Spalte vergeben Sie Punkte von 1 bis 5, je nachdem,
wie wichtig dieser Beweggrund fiir Sie war. Nun konnen Sie die Liste
TIhrer Motive und Entscheidungsgrundlagen nach ihrer Bedeutung sor-
tieren. Das Ergebnis ist Ihr ganz personlicher Kompass als Unterstiit-
zung fiir kiinftige Entscheidungen.

Wenn Maschinen fiir Kiinstliche Intelligenz programmiert werden,
funktioniert es genauso: Objektive Faktoren werden gesucht, die Ent-
scheidungen beschreiben und vorbereiten.

Entscheidungen intuitiv Gberprifen

Jede Sekunde kann unser Gehirn etwa 40 Sinneseindriicke bewusst ver-
arbeiten. Das heif3t, wir erinnern uns spiter, wie etwas aussah oder was
jemand mit welcher Stimme sagte und wie der Kaffee duftete, der auf
dem Tisch stand. Weitere 11 Millionen Sinneseindriicke prasseln eben-
falls auf uns ein - doch sie landen nur in unserem Unterbewusstsein.
Unser Gehirn schiitzt sich vor Uberforderung und wihlt ganz einfach
diejenigen Eindriicke aus, die ihm zur weiteren Verarbeitung wichtig
erscheinen. Das erklért {ibrigens, warum unterschiedliche Menschen
hinterher ganz verschiedene Berichte iiber ein Meeting abliefern, so
dass man den Eindruck haben konnte, sie sprechen nicht von dersel-
ben Veranstaltung.

Alle Informationen, die unser Unterbewusstsein aufnimmt, gehen
nicht verloren. Wir kommen nur schwerer an sie heran. Greifen wir bei
unseren Handlungen auf sie zuriick, nennen wir es Intuition, weil wir
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nur ahnen, aber nicht so ganz genau wissen, warum dieser Weg sinn-
voll ist.

Gehen wir also davon aus, dass unser Unterbewusstsein superschlau
ist und immer genau weif3, was fiir uns gut und richtig ist. Es gibt ei-
nige Methoden, unsere Intuition zu befragen, um sicherzustellen, dass
wir auf dem richtigen Weg sind.

Die Oberzeugwss‘f&‘ferih verhrau‘f ihrer lh‘hAi‘(’iOh.

Baume sprechen lassen

Mit meinen Seminargruppen praktiziere ich ihn gelegentlich, den »Me-
dical Walk«. Abgeguckt von den Indianern kann ein sehr bewusster
Spaziergang durch die Natur dazu betragen, sichere Entscheidungen
zu treffen. Es funktioniert ganz einfach: Vor dem Losgehen konzen-
trieren wir uns auf eine Frage oder ein Thema, das uns gerade umtreibt.
Nun suchen wir nach einem Zeichen in der Natur, das uns eine Ant-
wort liefert.

Es ist verbliiffend, wo unser Auge hiangenbleibt und wie unterschied-
lich wir die Bilder deuten! In Seminargruppen haben schon zwei Men-
schen denselben Baum véllig gegensitzlich fiir sich interpretiert. Einer
blickte auf die hohen Zweige, die sich im Wind wiegten und auf denen
ein Vogelnest hin- und herbalanciert wurde. Eine andere Teilnehmerin
entdeckte am selben Baum den dicken Stamm, dessen Rinde sich an ei-
nigen Stellen 16ste, als wiirde er sich hauten wollen. Das Bild erinnerte
sie an einen Schmetterling, der sich aus einem Raupenkokon befreite.
Sie ahnen es schon, welche Geschichten hinter solchen Beobachtungen
stecken konnten.
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