


weitere wichtige Informationen erhalten, an die Sie vorher nicht ge­
dacht haben. 

• Richtige Entscheidungen treffen: Zum Beispiel wenn Ihnen der 
Verkäufer einen Vorsch lag macht. Vom Kopfher mag sein Vorschlag 

gut ]dingen, doch was sagt Ihr Bauchgefühl? Ist der Vorschlag wirk­

lich für uns gut? Hierfür ist es hilfreich, Ihre Wahrnehmung zu schu­

len, um herauszufinden, wie Sie ein "Ja" beziehw1gsweise ein "Nein" 
mit Ihren Sinnen erleben. Machen Sie doch einmal folgende übung: 

Schließen Sie' die Augen und entspannen Sie sich, indem Sie beim 
Einatmen bis drei zählen, dann den Atem ku,rz anhalten, um darauf­

hin beim Ausatmen langsam bis acht zu zählen. 

Der Weg zu klaren Entscheidungen 
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Ich stelle Ihnen nun die folgende Frage: "Ist ein Feuerwehrauto 
blau?'' Wie erleben Sie das "Nein"? Sehen Sie vielleicht in Ihrer 

Vorstellung das Feuerwehrauto weit weg, farblos in schwarz-weiß? 

Hören Sie innerlich ein "Nein" eher tief und dumpf? Fühlen Sie 

das "Nein" vielleicht als Enge .---·- ·------------------------ ------- - ---- -­
im Körper? Eine zweite Frage: 

"Ist die Wand hier weiß (set­

zen Sie hier die Wandfarbe des 

Zimmers ein, wo Sie sich gera­

de befinden)?'~ Wie erleben Sie 
das "Ja"? Sehen Sie in Ihrer 
Vorstellung die Wand viel­

leicht ganz nah? Hören Sie 

eventuell ein "Ja" in einem kla-

ren, hellen Ton? Fühlen Sie 

sich dabei entspannt? Wenn 

Sie die Unterschiede einige 
Male trainiert haben, können, 

Sie in Zukunft klarer Entschei-

dungen treffen. Wenn der Ver­

käufer Ihnen einen Vorschlag 

macht, können Sie ihn aufihre 
Art ganzheitlich wahrnehmen. 

Der Königsweg der Intuiti­
on ist, zu jeder Zeit Antworten 
zu Ihren Fragen zu erhalten. 

Sie brauchen nicht auf einen 

Einfall zu hoffen oder die 

Nacht darüber zu schlafen, 

sondern können sich jederzeit 

und direkt verknüpfen. Dies 
geht zum Beispiel mit der Tri­

as-Power-Methode. Diese Me­
thoden mögen auf manche 

von Ihnen ungewöhnlich wir­

ken. Doch machen Sie sich be­

wusst, dass viele Top-Manager 
und Verkäufer die Intuition 
schon lange anwenden und 
deren Vorteile erkan nt haben. 

Seien Sie als Einkäufer/in auf 

Augenhöhe mit Ihren Ge­

sprächspartnern und probie­

ren . Sie Neues aus! Letztlich 
geht es um Ihren Erfolg und 

den Ihres Unternehmens. • 

Autor Matthias Grassmann 
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