
Zu einer klaren und aus-
drucksvollen Sprache ge-
hört für mich: 

Mit einer positiven, aus-
drucksstarken Sprache 
kann man viel bewegen -  

  bewegen Sie mit!

Kai Heß
Geschäftsführer
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Starke Worte
In der letzten Ausgabe ha-
ben wir uns mit „Mülleimer-
worten“ befasst. Das sind 
Worte, die meist negative 
Emotionen bei unseren Ge-
sprächspartnern auslösen. 
Auch diesmal möchte ich 
mich mit unserem „Wort-
schatz“ beschäftigen, näm-
lich mit der Kraft unserer 
Worte.
Unsere „Mülleimerworte“ 
sind Floskeln, die bewusst 
oder unbewusst benutzt 
werden, meist aber wenig 
„Tiefgang“ haben. Schlim-
mer sind für mich die Worte, 
die (unbewusst) etwas über 
unsere innere Einstellung 
zum Ausdruck bringen. Hier 
zwei Beispiele:

Hier fehlt die Klarheit, 
mehr noch, die innere Klar-
heit. Ein überzeugter, si-
cherer Mensch spricht we-
nig in Konjunktiven („könnte, 
sollte, müsste“), sondern 
sagt was er will. Das ver-
steht mein Gegenüber und 
erkennt so auch meine eige-
ne innere Überzeugung. In 
die gleiche Richtung gehen 
unsere „Lieblingsworte“: „Ei-
gentlich, relativ, man, ja… 

aber, mal, wie schon gesagt, 
vielleicht…“ u.ä.
Manchmal werden sie nur 
als (völlig unnötige) Füll-
wörter benutzt. Oft drücken 
Sie aber auch eine innere 
Unsicherheit, wenig Über-
zeugung aus. Ob wir da-
mit andere begeistern oder 
überzeugen können, wage 
ich zu bezweifeln. „Eigent-
lich möchte ich gerne nach 
Hause.“ (Möchte ich jetzt 
nach Hause oder nicht?).

Ein anderes Wort wird heut-
zutage geradezu inflatio-
när verwendet: „Ich habe 
Stress!“, oder : „Ich bin voll 
gestresst!“. Jeder Mensch 
leidet heute (zumindest 
subjektiv empfunden) un-
ter wahnsinnigem Stress! 
Wenn ich mir (und anderen) 
das nur oft genug vorsage, 
glaub ich es wirklich irgend-
wann und lasse mich dann 
richtig stressen! Was hal-
ten Sie von: „Ich habe viel 
zu tun“ oder „es gibt einige 
spannende Herausforde-
rungen in meinem Leben“? 
Aber ich habe fast die Be-
fürchtung, dass man von 
anderen Menschen schief 
angesehen wird, wenn man 
nicht „voll gestresst“ ist.

Ich glaube, genauso unge-
wöhnlich wäre es, auf die 
Frage: „Wie geht es?“ mit: 
„Super, ich bin gesund, 
mache meine Arbeit gerne 
und genieße mein Leben“, 

zu antworten. Aber klingt 
das nicht besser als: „Geht 
schon“ oder „Es könnte 
schlimmer sein“?

Auch so ein Thema ist unser 
Hang dazu, Positives durch 
eine doppelte Verneinung 
auszudrücken: „Das ist kein 
Problem“, „Mir geht es nicht 
schlecht“, „Das ist gar nicht 
teuer“, „Fahr vorsichtig, da-
mit dir nichts passiert!“, „Du 
hast Deine Arbeit gar nicht 
schlecht gemacht!“
Unser Gehirn versteht keine 
doppelten Verneinungen, 
versteht kein „nicht“. Den-
ken Sie jetzt bitte einmal 
nicht an Paris und den Ei-
felturm! Geht das? Oder ha-
ben Sie etwa den Eifelturm 
in seiner ganzen Größe vor 
sich gesehen?

Machen Sie es Ihrem und 
dem Gehirn Ihres Ge-
sprächspartners leicht und 
sprechen sie positiv, wie 
z.B.: „Das mache ich sehr 
gerne!“ statt: „Das ist kein 
Problem“, oder: „Danke, mir 
geht es gut!“, „Das ist preis-
wert“, „Fahr aufmerksam, 
damit du gesund wieder-
kommst!“, „Du hast deine 
Arbeit sehr gut gemacht!“ 
Was überzeugt mehr? Was 
begeistert andere mehr?
Aber auch das hat sehr viel 
mit innerer Einstellung und 
Ausdruck zu tun. Sehe ich 
das Glas als „halb leer“ oder 
„halb voll“ an?

Vater zum Sohn:
„Du könntest ruhig mal 
wieder dein Zimmer auf-
räumen!“

Chef zum Mitarbeiter: 
„Eigentlich sollte sich mal 
jemand intensiv um den 
Vertrieb kümmern!“

•	 Innere Überzeugung: 
	 Stehe ich hinter dem 
	 was ich sage?

•	 Mut:
	 Äußere ich klar das, 
	 was ich will und gebe 
	 meinem Gesprächs- 
	 partner dadurch auch 
	 die Chance zu ver- 
	 stehen was ich will? 
	 (Ohne zwischen den 
	 Zeilen lesen zu müs- 
	 sen!)  

•	 Bewusstsein:
	 Verwende ich Worte 
	 bewusst, oder nur weil 
	 andere sie verwenden, 
	 oder damit meine Sät- 
	 ze dann länger wer- 
	 den?


