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Denken, Fühlen und Handeln in Einklang bringen: 
Wie Sie mit Sprache wirksam führen

W orte wirken – im Positiven wie im Negativen. Sagen Sie, 
was Sie meinen, bewirken Sie, was Sie wollen? Transpor-
tieren Sie in Ihren Worten, in der Art, wie Sie Sätze gestal-

ten und in Ihrer Körpersprache vielleicht widersprüchliche Botschaf-
ten? Ihr Führungshandeln geht Ihnen leichter von der Hand, wenn 
Denken, Fühlen und Handeln im Einklang sind.

  Mechthild R. von Scheurl-Defersdorf weist nach, das schon kleine ge-
zielte Korrekturen der gewohnten Ausdrucksweise wohltuende Ver-
änderungen bewirken, die das Leben entspannter machen. Sie spitzt 
zu, wenn sie die Aussage trifft: „Die Wörter, die ein Mensch gebraucht, 
entsprechen den Bausteinen seines Lebens. Und sein individueller 
Satzbau entspricht dem Bauplan seines Lebens“. Keine Sorge: Es geht 
nicht darum, dass Sie permanent Ihre Sprache kontrollieren, sondern 
darum, Ihre Aufmerksamkeit auf eine Handhabung von Sprache zu 
lenken, die Ihnen und denen, die mit Ihnen zu tun haben, gut tun wird.
 
Ziel ist, die eigene Sprache in dem Sinne zu verwandeln, dass Sie 
authentischer werden und mehr erreichen. Sie soll das ausdrücken, 
was Sie empfinden und wollen und auf Handeln ausgerichtet sein. 
Beispielsweise richtet sich negative und bewertende Sprache mit ih-
rer Bitterkeit, ihrem Zynismus und ihrer Abwertung gegen uns selbst, 
entfremdet uns und lässt auch das Lebendige und Schöne im Leben 
fahl erscheinen. Das haben Sie sicher 
selbst schon einmal in Lebenskrisen 
festgestellt. Die Sprache haben wir von 
unseren Eltern gelernt und die wiede-
rum haben die Sprache des Zeitgeistes 
ihrer Kindheit erworben. Die fröhliche 
Ankündigung einer Aktion mit „Ich habe 
ein Attentat auf Dich vor!“, beantwortet 
mit „Schieß los!“ oder Redewendungen 
wie „Bombenwetter heute!“ verweisen 
auf ihren Erfahrungshintergrund in der 
Kriegs- und Nachkriegszeit und werden 
unreflektiert von uns weiter verwendet. 
Qualvokabular, zum Beispiel, hat seinen 
festen Platz in der Alltagssprache und 
kommt uns leicht über die Lippen, wenn 
wir jemanden vor seinem Geburtstag 

„auf die Folter spannen“ und ihm nicht 

sagen, welches Geschenk wir ihm machen werden oder wenn wir je-
manden auf seine Aussagen „festnageln“. All das hat Wirkung, trans-
portiert Botschaften.
 
Es ist interessant, unsere branchentypische Sprache kritisch anzu-
schauen. Abwertende und verrohende Vokabeln wirken nach innen 
negativ in das Erleben unseres beruflichen Handelns und das Berufs-
verständnis hinein sowie auch nach außen, was zum Beispiel die Prä-
sentation unserer Fachlichkeit, Achtsamkeit und Kompetenz betrifft. 
Ob es der „Galgen“ am Bett ist, das „Füttern“ und „Pampern“ oder wir 
eine alte Dame „fertigmachen“, wenn wir die pflegerische Begleitung 
in der Körperpflege meinen. Manche engagierte PDL kämpft sich ganz 
vorne „an der Praxisfront“ durch. Sie möchte damit ausdrücken, dass 
sie in der Pflegepraxis mitreden kann. Doch erscheint sie mit dieser 
Ausdrucksweise reflektiert und souverän? Wohl eher nicht. 

Genauso geht es der Fachkraft, die sich Angehörigen als „die Uli“ vor-
stellt. Sie wird mehr darum kämpfen müssen, dass ihre Aussagen Ge-
wicht haben als eine Berufskollegin, die ihren vollständigen Namen 
nennt. Ganz einfach: Voller Name – volle Wirkung. Das gilt auch für 
Flo, unseren Benjamin im Pflegeteam. Lassen wir ihn erwachsen wer-
den, indem wir ihn mit Florian ansprechen. Das hat ja auch Bastian 
Schweinsteiger gefordert, als er in der Presse darum bat, nicht mehr 

„Schweini“ genannt zu werden.
 
Wenn Sie Ihrer Sprache Aufmerksamkeit 
schenken und sie bewusst in positiver Wei-
se verändern, stärken Sie sich und Ihre Mit-
arbeitenden in puncto Selbstwert, Wohlbe-
finden und Wirksamkeit.

VERSTÄNDLICH UND MIT GEFÜHL
Haben Sie schon einmal „Denk-Fasten“ 
gemacht? Das bedeutet, vier Wochen 
lang die beliebte Formulierung „Ich 
denke das und das“ vermeiden, weil sie 
den Sprechenden und den Zuhörenden 
gleichermaßen anstrengt. Wenn Sie die 
Einleitung „Ich denke“ weglassen und 
einfach sagen, was Sie wollen, werden 
Sie besser verstanden. Benutzen Sie auch 

gen nach Zeit eingeplant werden. So könnte morgens die Grund-
pflege durchgeführt werden, drei Stunden später würde dann 
gemeinsam noch weitere Zeit verbracht. Da bei diesen Kostener-
stattungsleistungen die Preise vom Pflegedienst festzulegen und 
mit den Kunden zu vereinbaren sind, könnte man durch Preisdiffe-
renzierungen (Fachkraft, Pflegekraft) auch die teureren Fachkräf-
te entsprechend einsetzen. Für die Kunden hätte das den Vorteil, 
dass sie dann immer die gleiche Kraft auch für Betreuungsleistun-
gen bekommt.

Bei der Tourenlänge ist immer das Arbeitszeitgesetz einzuhalten. 
Mehr zu dem Thema lesen Sie in der nächsten Ausgabe.

 Literatur

 Das „Handbuch Ambulante Einsatzplanung“ von Andreas Heiber und 

Gerd Nett ist vollständig überarbeitet und 2014 neu erscheinen.

PRAXIS-TIPP

Haben Sie häufiger den Eindruck, 
dass Ihre Aufträge und Informa-
tionen nicht richtig ankommen? 
Versuchen Sie es im Kontakt mit 
Ihrem Gegenüber doch einmal 
ganz bewusst mit den drei A:  

1. Ansprechen 
2. Anschauen  
3. Atempause einlegen  
 
und dann: Information geben.
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häufiger Worte, die Gefühle ansprechen und Bilder im Kopf entstehen 
lassen. Das bringt Wirkung: positive Bilder, positive Assoziationen, 
positive Gefühle und entsprechende Handlungen.

PERSÖNLICH UND AKTIV
Das Wort „man“ verschleiert Verantwortung und lädt Ihre Mitarbei-
ter dazu ein, keine zu übernehmen. Oder haben Sie schon einmal 
erlebt, dass die Feststellung „Man sollte wirklich weniger essen“ zur 
Einschränkung der Kalorienzufuhr geführt hat? Oder testen Sie fol-
gende Formulierung selbst: „Man sollte sich bewusst machen, wie 
gut es einem eigentlich geht!“ Spüren Sie wachsendes Wohlbefinden? 
Wahrscheinlich nicht. Sie fühlen sich nicht persönlich angesprochen 
und das relativierende „eigentlich“ wirkt bremsend. Die Passivspra-
che ist überall da verbreitet, wo verwaltet wird: Menschen werden 
eingestellt und entlassen, es werden Anordnungen erteilt und be-
folgt – ohne dass klar ist, wer was tut. Diese Sprache lähmt, vermittelt 
Ohnmachtsgefühle. Besser ist es, aktiv zu formulieren und klar „Ross 
und Reiter“ zu nennen.

RUHIG UND WIRKSAM
Einen Teil unserer Hetze machen wir uns sprachlich selbst, indem wir 
alles in der Gegenwart formulieren und unsere Sätze nicht zu Ende 
bringen. Wenn wir „mal eben schnell“ ein wichtiges Telefonat führen 
wollen, geht das selten gut.

Der Stress des Arbeitslebens wird durch einen Stakkato-Sprachstil 
verstärkt, indem Sätze ungeordnet und unvollständig aneinander ge-
reiht werden, so wie es dem eiligen Sprechenden gerade in den Sinn 
kommt. Alles wird gleichzeitig und gleich wichtig nebeneinander ge-
stellt. Bandwurm-Sätze machen das Leben kompliziert. Sie strengen 
den Hörer an und ermüden ihn schnell, weil er durch den komplizier-
ten Aufbau auch den Überblick über die Aussage verliert. Beispiels-
weise: „Da habe ich Herrn Müller angerufen, er war wieder nicht gut 
drauf, kommt in letzter Zeit häufiger vor … müssen wir mal dem Arzt 
sagen … habe ihm schnell alles erklärt mit der Verordnung … macht 
er morgen … läuft.“ Bei diesem Satz bleibt die Stimme typischerweise 
oben, das Ganze wirkt unruhig, konfus und wenig kompetent. Indem 
der Sprecher alles, was ihm durch den Kopf geht, ungefiltert äußert, 
hat er zwar das Gefühl, sich ausreichend mitgeteilt zu haben, aber 
den Hörer durch die Verschachtelung wichtiger und unwichtiger In-
formationen nur verwirrt. 

Nutzen Sie deshalb kurze, klar aufgebaute Sätze. In unserem Beispiel: 
„Ich habe mit Herrn Müller besprochen, dass die Verordnung geändert 
wird.“ Pause. Nächster Satz mit neuem Inhalt. Punkt.

BETRIEBSWIRTSCHAFT

Neue Kennzahlen für eine neue Zeit, Teil 2:  
Die neuen Erfolgsfaktoren 

N ach grundlegenden Ausführungen zu Kennzahlen und der 
Nennung der fünf wichtigsten Kennzahlen für ambulante 
Pflegedienste in der letzten Ausgabe von PDLpraxis be-

schäftigen wir uns hier nun mit neuen Kennzahlen und mit solchen, 
die ihre Bedeutung im Laufe der Zeit etwas verloren haben.

Ein großer Teil des Leistungsangebotes eines Pflegedienstes wird zu 
Privatzahlerleistungen. Das können insgesamt durchaus 40 Prozent 
bis 50 Prozent der Gesamt-Erträge sein. Es handelt sich um
•	 die zusätzlichen Betreuungsleistungen nach § 45 b SGB XI  

Abs. 1 Pkt. 3,

Verwenden Sie die richtige Zeitform: Wenn Sie etwas in Zukunft tun, 
sprechen Sie auch im Futur. Und vermeiden Sie beschleunigendes Vo-
kabular. Das nimmt Ihnen ein großes Stück Druck. Sie schenken sich 
selbst mental ein wenig mehr Zeit durch Ihre Sprache. 

Werden Sie wirksamer, indem Sie Formulierungen im Konditional wie 
„Würden Sie …?“ oder „Könnten Sie …?“ durch das gute alte Wort „bitte“ 
ersetzen. Damit klingen Sie nicht weniger höflich, aber verbindlicher.
Verneinen und vermeiden Sie nicht mehr so viel in Ihrer Sprache. Die 
Formulierung „Haben Sie keine Angst!“ löst welche aus, denn Auf-
merksamkeit und Wirkung gehen genau dorthin, wo Sie sie nicht ha-
ben wollen!

 Quelle:

 Scheurl-Defersdorf, Mechthild R. v. (2014): In der Sprache liegt die Kraft. 

Klar reden, besser leben.Herder

 Wenn Sie 
Ihrer Sprache mehr 
Aufmerksamkeit 
schenken und sie 

bewusst in positiver 
Weise verändern, 

stärken Sie sich und 
Ihre Mitarbeitenden 
in puncto Selbstwert, 
Wohlbefinden und 

Wirksamkeit.
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