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Vorwort zur 2. Auflage

Durch die Aufnahme in das Springer-Sachbuchprogramm wird dieses Buch in der 
zweiten, gründlich durchgesehenen und leicht verbesserten Auflage einer breiteren 
Leserschaft vorgestellt.

Es beschreibt in leicht verständlicher Form die Wirkung der Sprache auf das 
menschliche Gehirn – was sie dort auslöst und zu welchem Verhalten die gespro-
chenen Worte beim Empfänger führen. Darum sind die Inhalte gewissermaßen 
zeitlos, da sich die Funktionsweise unseres Gehirns auch in hundert Jahren nicht 
grundlegend verändern wird. Dieses Superorgan bestimmt, wie ein Mensch auf 
Worte reagiert und was sie bei ihm zwangsläufig auslösen; auch beispielsweise in 
körperlicher Hinsicht und in Bezug auf die Gesundheit.

Seit dem Erscheinen der Erstauflage 2015  hat der politische Rechtsruck in 
Europa weiter zugenommen. In der Folge radikalisierte sich auch die Sprache in 
Teilen der Anhängerschaft von Rechtspopulisten. Die Medien berichten darüber 
regelmäßig. Sie werden von dieser Anhängerschaft zu Unrecht als „Lügenpresse“ 
herabgewürdigt. Ebenso besorgniserregend ist die ungebremste Flut von Hass-Pos-
tings in den sozialen Medien, die nicht nur politische Themen betreffen und die 
eine verschärfte Gesetzgebung wohl unumgänglich machen. All diesen Menschen 
scheint nicht bewusst zu sein, welcher gefährliche Wort-Cocktail die Sprache sein 
kann – nicht nur für den Empfänger, sondern auch für den Sender selbst. Beispiele 
finden Sie im Buch.

Im Vordergrund dieses Buches steht die Beantwortung der Frage, wie Sie durch 
den richtigen Einsatz Ihrer Worte in den unterschiedlichsten Lebensbereichen und 
Situation profitieren – ohne sich dabei verbal zu „verbiegen“ oder spezielle Kom-
munikationstechniken beherrschen zu müssen.

 Ihr
Salzburg, Mai 2017  Hans Eicher 
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Warum Ihnen dieses Buch nützt

Was erwartet Sie in diesem Buch und welchen Nutzen ziehen Sie daraus? Als 
kleinen Vorgeschmack führe ich einige Beispiele an. Alle Beispiele in diesem Buch 
– Sie werden sehr viele finden – stammen aus dem realen Leben. Es sind also keine 
„Max-Mustermann-Beispiele“, die nur in der Theorie funktionieren.

Themenbeispiele aus dem Buch
Worte im Unternehmen und im Beruf: Welche Kommunikation wirkt sich 
auf die Bilanz positiv aus und was färbt sie rot ein? Welches Wording fördert 
die Karriere?

Worte in schwierigen Verhandlungssituationen: Mit welchen Worten 
konnte eine beherzte Stewardess einen Flugzeugentführer von seinem Vor-
haben abbringen? Warum tötete ein völlig harmloser Durchschnittsmensch 
nach zwölf Worten drei Menschen? Durch welche Worte wäre dieser Drei-
fachmord verhinderbar gewesen?

Verräterische Worte: Wie entschlüsseln Sie die DNA der Persönlichkeit 
eines Menschen durch seine Sprache? Wie können verbale Tarnkappenträ-
ger enttarnt und ihre „Worttrojaner“ rechtzeitig identifiziert und unschädlich 
gemacht werden?

Worte in der Politik: Welcher Kommunikationsstil führt zu Wahlverlus-
ten und zu einem schleichenden Verlust an Demokratie durch eine sinkende 
Wahlbeteilung? Mit welcher Rhetorik könnten Wähler gewonnen werden? 
Welcher Rhetorikstil untergräbt die Glaubwürdigkeit eines Politikers und ist 
daher Wählervertreibung?

Worte im Sport: Welche Kommunikation des Trainers mit seinen Spielern 
ermöglicht die Siegestore? Was hat eine toxische Wirkung auf die Spieler-
motivation, sodass der Gegner über den Sieg jubelt?
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Das Gehirn als Alpha und Omega für das Verständnis der Sprachwirkung
Die Sprache eines Menschen ist nicht nur ein wirksames – oder unwirksames – 
Werkzeug, sondern kann auch ein Heilmittel, eine Waffe oder ein Gift sein. Manch-
mal wirkt sie sogar Wunder.

Die Beispiele in diesem Buch führen zu sofortigen Aha-Erlebnissen. Sie zeigen, 
wie machtvoll Worte sind und dass jeder Mensch über eine unsichtbare Kraft 
verfügt, die von seinen Worten ausgeht, auch wenn er sich dessen nicht bewusst 
ist und daher diese Kraft nicht richtig nutzt. Die Beispiele illustrieren die oft über-
raschende und verblüffende Wirkung der Worte auf den Empfänger. Im Extremfall 
können sie für den Absender geradezu gefährlich werden.

Dieses Buch vermittelt Ihnen, wie Sie mit Ihren Worten leichter das auslösen, 
was Sie eigentlich beabsichtigen – und das etwaige Gegenteil vermeiden. Dazu 
braucht es weder eine neue Theorie noch einen Rückgriff auf eines der vielen Kom-
munikationsmodelle. Denn der Dreh- und Angelpunkt für die Wirkung der Sprache 
ist stets das Gehirn. Genauer gesagt: seine Funktionsweise und die Mechanismen 
bei der Sprachverarbeitung. Darin liegen das Alpha und Omega des Verständnisses 
dafür, wie Worte wirken und was sie bewirken können.

Im Gehirn wird entschieden, was die jeweiligen Worte beim Empfänger auslö-
sen und welche Reaktionsketten bei ihm in Gang gesetzt werden, die sein Verhalten 
bestimmen. Das Wissen über diese Mechanismen und seine Anwendung macht 
jede Kommunikation wirksamer und vor allem einfacher. Daher sind Erkenntnisse 
aus der Gehirnforschung die unverzichtbare Grundlage dieses Buches.

Menschen und ihre Absichten als Sprachprofiler richtig einschätzen
Unsere Sprache ist verräterischer, als gemeinhin angenommen wird. Im dritten Teil 
dieses Buches wird ausführlich beschrieben und entschlüsselt, was das sprachliche 
Verhalten über einen Menschen aussagt: über seine Persönlichkeit, die ihm täglich 
aus allen Poren „trieft“, wie Sigmund Freud das einmal genannt hat, sowie über 
die Absichten, die er verfolgt. Sie erfahren dort, wie Sie als „Sprachprofiler“ Ihre 

Worte und Gesundheit: Welche Worte stärken das Abwehrsystem eines 
Menschen und seine Selbstheilungskräfte? Warum können sie ihn aber auch 
krank machen oder Krankheiten verstärken?

Worte in der Liebe: Welche Worte können in einer Liebesziehung wie eine 
kostenlose Wohlfühldroge sein – hergestellt im körpereigenen Labor –, die 
das Vertrauen festigt? Womit gewinnt man einen Menschen für sich? Was 
törnt die erotischen Gefühle ab und provoziert Seitensprünge?
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Wahrnehmung schärfen, und warum das Ohr ein besserer Menschenkenner ist als 
das Auge. So werden Sie in zukünftigen Gesprächen leichter erkennen, was für ein 
Mensch Ihnen gegenübersitzt und welche Absichten er tatsächlich verfolgt.

Menschen richtig einschätzen zu können ist nicht nur für jeden Personalmanager 
bei der Neueinstellung von Mitarbeitern und bei jeder weiteren Personalentschei-
dung extrem wichtig. Auch in schwierigen Verhandlungen profitieren Sie davon. 
Darüber hinaus gibt es natürlich viele andere Situationen, in denen es für Sie ein 
großer Vorteil ist, wenn Sie andere Menschen aufgrund ihrer Äußerungen besser 
einschätzen können. Wortblender werden mithilfe des Sprachprofiling leichter 
durchschaut und enttarnt. Finanz- und Beziehungsbetrügern, die immer wieder 
in die Schlagzeilen geraten, würde ihr Handwerk beträchtlich erschwert, wenn 
ihre ahnungslosen Opfer rechtzeitig das Wissen anwenden, das Sie im dritten Teil 
dieses Buches lesen.

Ein mehrgängiges und leichtes Menü
Unsere Reise durch die spannende Welt der Worte und ihre Wirkung beginnt im 
Basislager: dem ersten Kapitel über den sprachlichen Alltag. Sie führt uns im 
zweiten Kapitel direkt zum Gipfel, nämlich ins menschliche Gehirn. Dort beob-
achten wir, was mit den Worten geschieht – wie sie verarbeitet werden und was sie 
auslösen. In den folgenden Kapiteln erwartet Sie ein mehrgängiges und leichtes 
Menü mit allen wichtigen Zutaten für eine wirkungsvollere Kommunikation. Ich 
wünsche Ihnen gute Unterhaltung beim Lesen sowie eine spannende und kurzwei-
lige Sprachreise mit gewinnbringenden Erkenntnissen für die Kommunikation im 
Beruf und im Alltag.

  September 2015Salzburg, Hans Eicher

Aus Gründen der Lesbarkeit wurde im Folgenden die männliche Form (z.  B. 
Sprachkünstler) gewählt. Alle personenbezogenen Aussagen gelten jedoch stets 
für Frauen und Männer gleichermaßen.
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