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Wirkfi guren, Gliederungen – damit Sie Ihre Ziele bei allen Ihren anvisierten 
Zielgruppen erreichen. 

Dieses Arbeitsbuch setzt bei den typischen Problemen an, die Präsentierende 
haben, wenn sie eine Präsentation vorbereiten oder halten, und gibt ihnen in 
20 Kapiteln konkrete Lösungen. Mit treffenden und kreative Ideen, Methoden 
und Formulierungen für Ihre Präsentation werden Sie in die Lage versetzt 
überzeugende und herausragende Präsentationen schnell und einfach zu 
erstellen.
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Aus dem Inhalt: 

• 15 mögliche Einstiege für jeden Denkstil 
• 88 optimale Überzeugungsmittel für jeden Denkstil
• 30 rhetorische Wirkfi guren, um fesselnd, einleuchtend und wirkungsvoll zu 

formulieren
• Das Limbisches Wörterbuch: das treffende Wort für jeden Denkstil 
• Gesten, die wirken – lernen von Priestern, Politikern und TV-Profi s
• Die wirkungsvollsten Visualisierungen für jeden Denkstil
• Abschlusstechniken, die immer funktionieren
•  … und vieles mehr. 

Ein Muss für jeden, der mit seiner Kommunikation wirklich etwas erreichen 
möchte.

Anita Hermann-Ruess, M.A., Rhetorik- und 
Kommunikationsexpertin, ist Inhaberin der Firma Hermann-
Ruess und Partner. Nach ihrem Studium der Rhetorik und 
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B
u

s
in

e
s
s

V
ill

ag
e

S
p

e
a

k
 L

im
b

ic
 –

 D
a

s
 I

d
e

e
n

b
u

c
h

 f
ü

r 
w

ir
k

u
n

g
s
v
o

ll
e

 P
rä

s
e

n
ta

ti
o

n
e

n

9
783938 3 5 8 4 4 3

Welchen Kommunikationsstil bevorzugen Sie?

A. Logisch (blau) D. Experimentell (gelb)

n Kurz, knapp, präzise
n Logische Argumentation mit

Belegen und Beweisen
n Kritisches Hinterfragen

(Pro-/Contra-Abwägungen)
n Nüchterne Fakten – keine Floskeln
n Technische Details
n Differenziert und analytisch
n Eher mathematisch und technisch
n Business-Höflichkeit und unver-

bindliche Freundlichkeit
n Distanzierte Körpersprache, zeigt 

wenig Emotionen 
n Charts: Diagramme, Tabellen, Matrix
n Liebt technische Präsentations-

medien

n Fantasievoll und assoziativ
n Bildhaft, farbig, modellhaft
n Überblick, wenig Details
n Optimistische und risikofreudige 

Argumentation
n Freier Fluss von Ideen
n Spielerisch, originell und kreativ
n Anschauliche Sprache: Metaphern 

und Analogien
n Humor, Spaß und Zwanglosigkeit
n Begeisterte Körpersprache und 

Mimik
n Charts: Tableau, Symbole, visuali-

sierte Analogien, neue Sichtweisen
n Spannende Präsentationsmedien: 

Flipchart, Verhüllungen, Besichti-
gungen

B. Strukturiert (grün) C. Gefühlvoll (rot)

n Schrittweises Vorgehen
n Ausgereifte Konzepte
n Detaillierte Angaben
n Umsetzungsorientierte Beispiele
n Sorgfältige Vorbereitung
n Achtet auf Formalitäten, 

Pünktlichkeit
n Vorsichtig und absichernd
n Kontrollierte Körpersprache und 

Mimik
n Charts: Struktogramme

(Organigramm, Ablauf, Phasen-
modell, Projektplan)

n Detaillierte Präsentationsmedien 
(Unterlagen, Checklisten)

n Warm und einfühlsam
n Zuhören und verstehen wollen
n Eher ausgedehnter Redestil
n Stellt Bezug zu Menschen her
n Verweist auf persönliche Erfahrung
n Benutzt Geschichten zur Illustration
n Gibt Anerkennung und Lob
n Ausdrucksstarke Körpersprache und 

gefühlvolle Stimme
n Charts: Menschen und Emotionen
n Haptische Präsentationsmedien: 

Modelle, Muster, Proben …

So ermitteln Sie Ihren authentischen Kommunikationsstil: Kreuzen Sie die Beschrei-
bungen an, die am besten Ihrem Präsentationsstil entsprechen. Unterstreichen Sie die 
Beschreibungen, die Sie eher meiden. Der Kasten mit den meisten Kreuzen repräsentiert 
Ihren bevorzugten Kommunikationsstil. 

Welchen Kommunikationsstil wünscht Ihr Publikum? Recherchieren Sie Ihren Zuhörerkreis. 
Nutzen Sie dieses Ideenbuch, um in anderen Stilen zu präsentieren. Sie erhöhen so die 
Relevanz, Überzeugungskraft und Zuhörernähe Ihres Auftritts.

Quelleninformation: Das Konzept von „Speak Limbic“ beruht auf der Erkenntnis, dass sich alle Menschen 
mit vier Denkstil-Codierungen wirkungsvoll überzeugen lassen. Diese vier Codierungen basieren unter 
anderem auf Ned Herrmanns Ansatz des Vier-Quadranten-Modells des Gehirns (erschienen in Ned Herr-
mann: The Whole Brain Business Book, McGraw-Hill 1997). Der Amerikaner Ned Herrmann war Manager 
für Weiterbildung bei General Electric. Er gründete das Unternehmen Herrmann International und erforschte 
den Nutzen der modernen Hirnforschung für Unternehmen. Das von ihm entwickelte Herrmann Dominanz 
Instrument HBDI™ ist heute ein weltweit anerkanntes Werkzeug, mit dem zertifizierte Trainer Denkstile und 
Potenziale von Führungskräften ermitteln. 

Für den Bereich Präsentieren und Verkaufen hat Anita Hermann-Ruess den Ansatz von Ned Herrmann mit 
neuen Erkenntnissen des Neuromarketings weiterentwickelt, vor allem mit den Limbischen Instruktionen von 
Hans Georg Häusel (Think Limbic 2003), und hat daraus die vier Codierungen für wirkungsvolles Überzeugen 
gebildet. Eine Einführung finden Sie in diesem Buch. 

Die beste Strategie für überzeugende
Auftritte. Womit können Sie Ihr Publikum 
begeistern?

A. Logische Codierung (blau) D. Experimentelle Codierung (gelb)

n Fundiertes Fachwissen
n Genauen Zahlen, Ergebnisse
n Lösungen, die Ihre Teilnehmer noch 

besser, noch schneller und noch 
effektiver machen

n Vorsprung durch Technologie
n Klare Kalkulationen/

Amortisation
n Erfolgsnachweise, Referenzen
n Professionelle, hochwertige Charts
n Standing durch Vorbereitung auf 

Einwände und Angriffe
n Glaubwürdigkeit durch Seriosität 

im Auftreten, in Körpersprache und 
Stimme

n Effektivität durch Ziel- und
Ergebnisorientierung

n Die Philosophie und die Vision
n Leuchtendes Zielbild
n Einmalige und ungewöhnliche 

Lösungen
n Alleinstellungsmerkmale
n Innovatives Design
n Beeindruckende Wirkung auf Um-

feld
n Neue revolutionäre Ideen und Kon-

zepte
n Analogien und Metaphern
n Bilder, Filme, Animationen,

3D-Vorführungen
n Überraschungseffekte, 

Dramaturgie

B. Strukturierte Codierung (grün) C. Gefühlvolle Codierung (rot)

n Langjährige Erfahrungen betonen
n Bewährte Regeln und Prozesse
n Sichere, risikolose Lösungen 
n Referenzen und Testimonials aus 

ähnlichen Projekten
n Berufung auf anerkannte Autori-

täten und Gesetze
n Phasenkonzepte und Pläne mit 

Absicherungen auf jeder Stufe
n Testergebnisse, Garantien, Proben 

und Prüfprotokolle, Demoprodukte
n Genaue Erklärungen von Funktionen 

und Abläufen
n Detaillierte Ablaufpläne, Zeitschie-

nen, Kapazitäten- und Ressourcen-
planung

n Systematische und ordentliche 
Unterlagen mit Details und Hinter-
grund

n Persönliche Meinung und Gefühle
n Einfühlung in die Teilnehmer (Ver-

balisierung der vorhandenen und zu 
erwartenden Gefühle)

n Menschliche, harmonische Lösungen
n Testimonials von zufriedenen Kun-

den/Anwendern
n Haptisches Erlebnis
n Interaktion und offene Gespräche 
n Informelle Momente; Beziehungs-

pflege
n Persönliche Gespräche im Vorfeld, 

in der Pause und nach der Präsenta-
tion

n Auswirkungen auf Kunden- und 
Mitarbeiterzufriedenheit

n Stimmigkeit und Harmonie mit 
seinen Wertvorstellungen

Recherchieren Sie bei der Vorbereitung Ihrer Präsentation Werte und Denkstile Recherchieren Sie bei der Vorbereitung Ihrer Präsentation Werte und Denkstile 
Ihrer Zuhörer. Welches ist der vorherrschende Kommunikationsstil? Welche Werte Ihrer Zuhörer. Welches ist der vorherrschende Kommunikationsstil? Welche Werte 
(Inhalte) sind wichtig? Welche Denkstile treffen Sie in Ihrem Publikum? Hier haben (Inhalte) sind wichtig? Welche Denkstile treffen Sie in Ihrem Publikum? Hier haben 
Sie die passenden Überzeugungsmittel und Techniken auf einen Blick.Sie die passenden Überzeugungsmittel und Techniken auf einen Blick.

Nutzen Sie das Ideenbuch, um schnell überzeugende Argumente, Formulierungen Nutzen Sie das Ideenbuch, um schnell überzeugende Argumente, Formulierungen 
und Methoden für jeden Stil zu generieren. und Methoden für jeden Stil zu generieren. 

Achten Sie auf eine gelungene Balance aus Ihrem persönlichen Kommunikationsstil Achten Sie auf eine gelungene Balance aus Ihrem persönlichen Kommunikationsstil 
und den bevorzugten Codierungen Ihrer Teilnehmer. Wenn Sie vor unbekannten oder und den bevorzugten Codierungen Ihrer Teilnehmer. Wenn Sie vor unbekannten oder 
großen Gruppen sprechen dürfen: Verwenden Sie idealerweise Elemente aus allen großen Gruppen sprechen dürfen: Verwenden Sie idealerweise Elemente aus allen 
vier Codierungen. vier Codierungen. 

umschlag.indd   1umschlag.indd   1 20.07.2007   8:58:42 Uhr20.07.2007   8:58:42 Uhr



III 

Inhalt

Inhalt

Über die Autorin ......................................................................................... 5

Vorwort ...................................................................................................... 7

Zusammenfassung: „Speak Limbic – Wirkungsvoll präsentieren“ .......................15

1. 15 mögliche Einstiege für jeden Denkstil ...................................................43

2. Inszenieren Sie Ihre Kernbotschaften unwiderstehlich für jeden Denkstil ......73

3. Lösungen wertvoll verkaufen und bei unterschiedlichen Denkstilen

     überzeugend positionieren .................................................................... 107

4. Abschlusstechniken, die immer funktionieren .......................................... 123

5. 88 optimale Überzeugungsmittel für jeden Denkstil .................................. 135

6. Klar, präzise und strukturiert reden – die besten Gliederungen .................. 157

7. 30 rhetorische Wirkfiguren um fesselnd, einleuchtend und wirkungsvoll zu

    formulieren ......................................................................................... 169

8. Limbisches Wörterbuch: das treffende Wort für jeden Denkstil ................... 205

9. Checkliste: Um welchen Limbischen Persönlichkeitstyp handelt es sich? ...... 227

10. Erfolgsfaktor Empathie ........................................................................ 243

11. Die Multilevel-Präsentation .................................................................. 253

12. Die wirkungsvollsten Visualisierungen für jeden Denkstil ......................... 273



IV  

Inhalt

13. Überzeugende Alternativen zu PowerPoint ............................................. 301

14. Lampenfieber gehört dazu – so machen sie es zu Ihrem besten Freund ...... 317

15. Körpersprache passend einsetzen .......................................................... 337

16. Gesten, die wirken: Lernen von Priestern, Politikern und TV-Profis ........... 365

17. Mit der Stimme Stimmung machen ........................................................ 379

18. Die Teilnehmer für sich gewinnen: Mit Beiträgen und Einwänden

      wertschätzend umgehen ...................................................................... 391

19. Sympathische Durchsetzungs-Strategien für Vielredner, Alpha-Tiere und 

      unfaire Angriffe .................................................................................. 415

20. So werden Sie immer besser: Nachbereitung und persönlicher Trainingsplan 433

Literaturverzeichnis ................................................................................. 449



17

Speak Limbic! – 
Zusammenfassung

1. Das Konzept „Speak Limbic!“

Mit frischen Präsentationsstrategien auf die Überholspur 
Wenn Sie wirklich gut präsentieren lernen möchten, dann ist es wichtig, 

sich von den Irrtümern heutiger Präsentationen zu befreien und die ausge-

tretenen Pfade zu verlassen. Sie fahren heute auch keinen Golf der ersten 

Generation mehr. Warum also nicht auch in der Präsentationstechnik in-

novative, effektive und erfolgreichere Strategien anwenden? Warum nicht 

mit einem schnellen, kraftvollen Flitzer auf die Überholspur wechseln? 

Inzwischen hat sich viel getan, auch in der Rhetorik. Vor allem die Gehirn-

forschung liefert uns täglich neue Erkenntnisse darüber, was in den Köpfen 

der Menschen vor sich geht. Dieses noch wenig bekannte Wissen gilt es zu 

nutzen, um die Präsentation zielgenau auf die anwesenden Zuhörer aus-

zurichten. Inzwischen hat auch die Präsentationstechnologie Fortschritte 

gemacht. Beamer und PowerPoint haben unsere Präsentationen jahrelang 

dominiert – und sind gerade dabei, wieder auf ein gesundes Maß zurecht-

zuschrumpfen und ihren Platz als geniales Hilfsmittel einzunehmen. Das 

Wirkungsvollste aus Rhetorik, Gehirnforschung und Präsentationstechnik 

bilden die drei Säulen für Ihren Erfolg im Konzept „Speak Limbic!“

Die Rhetorik ist eine empirische Wissenschaft. Sie beobachtet seit 2500 

Jahren die Praxis und beschreibt, was funktioniert und was nicht funktio-

niert. Daraus leitet sie dann Regeln und Methoden ab. Die zweite Säule bil-

det die modernen Gehirnforschung, vor allem das Modell der „Limbischen 

Instruktionen“ von Hans Georg Häusel und die Denkstilanalyse von Ned 

Herrmann. Die Gehirnforschung schaut den Menschen in die Köpfe und 

ergründet, welche Menschentypen es gibt, wie diese Informationen auf-

nehmen, verarbeiten und zu Entscheidungen kommen. Wir wissen heute, 

dass es unterschiedliche „Gehirntypen“ gibt und wie sich diese unterschei-

den. Das bedeutet: Es gibt auch vier sehr unterschiedliche Präsentations-

stile, die Präsentierende kennen sollten, wenn sie Erfolg haben wollen. 

Die dritte Säule bildet die Präsentationstechnik: Beamer, Laptop, Multi-

media bestimmen heute unser Bild von Präsentationen – und immer mehr 

kritische Stimmen werden angesichts der langweiligen Folienschlachten 

laut. Irrtum PowerPoint? Chance und Risiko zugleich. Wie können wir die 

technischen Möglichkeiten intelligent und kreativ nutzen, ohne uns ih-

Stil ist die
Physiologie des 
Geistes

Schopenhauer



18

Speak Limbic! – 
Zusammenfassung

nen auszuliefern? Doch welche sinnvollen Alternativen zu langweiligen 

und einschläfernden PowerPoint-Präsentationen gibt es? Lassen Sie uns 

gemeinsam bessere Wege in die Köpfe und zu den Emotionen Ihrer Zuhörer 

entdecken. Doch vorher stellen wir uns die Frage, warum eigentlich so viele 

Präsentationen scheitern. 

2. Zwei grundlegende Irrtümer heutiger Präsentationen

Irrtum PowerPoint: In Folienschlachten gibt es keine Sieger 
Kaum ein Medium eignet sich besser dazu seine Zuhörer in Trance zu reden, 

als das Duo Beamer und PowerPoint. Eine Technik die ursprünglich dazu 

diente uns Präsentierenden das Leben zu erleichtern hat sich – vielleicht 

genau aus diesem Grund – verselbständigt. Sie öffnen PowerPoint, zählen 

in Stichworten alles auf und gliedern es ein wenig. Das geht schnell und 

ist einfach – und deshalb so verlockend. Solange Ihre Mitbewerber auch so 

präsentieren und Ihre Teilnehmer nur diesen Standart kennen, können Sie 

ohne große Verluste so weitermachen, denn im freien Wettbewerb reicht 

es, wenn man nur ein bisschen besser als der Mitbewerber oder der Mei-

nungsgegner ist.

Kennen Sie diese Situation? Sie sitzen als Teilnehmer in einer Präsenta-

tion. Der Raum: leicht abgedunkelt. Leise summt der Beamer. Vorne: ein 

Mensch. Er hantiert mit Kabeln und Steckern. Um Sie herum: Kollegen, Ihre 

Vorgesetzten. Die schenken sich Kaffee ein und lehnen sich skeptisch und 

verschlossen zurück. Mitten ins Gemurmel beginnt der Mensch dort vorne 

seine Präsentation. Auf einer leuchtenden großen Leinwand steht: „Herzlich 

willkommen!“ Er schaut die Wand an und wiederholt, was Sie schon längst 

gelesen haben: „Herzlich willkommen“. Die Teilnehmer sinken noch tiefer in 

ihre Stühle. Was jetzt kommt, Sie ahnen es: die professionelle Aufzählungs-

Folienschlacht. Prima strukturiert, mit perfekten Bildern, Animationen, 

sogar mit Video und 3D-Grafiken. Mit viel Text, mit vielen Vorteilen, mit 

anscheinend hohem Nutzen für Sie und Ihre Kollegen und Vorgesetzten. Mit 

einem von einer renommierten Werbeagentur gestalteten Master. Die Folie 

blendet langsam ein, dehnt sich aus und zieht sich beim Ausgang wieder 

zusammen, während im Halbdunkel eine monotone Stimme die Charts mit 
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den vielen Aufzählungen abliest, den Blick starr auf die leuchtenden Folien 

gerichtet. Eine Folie löst die andere ab: 10 … 20 … 30 Folien. Sie nutzen 

die Zeit, um sich von Ihrem anstrengenden Berufsalltag zu erholen, und 

dösen mit geöffneten Augen. Was unser Präsentator leider nicht bemerkt 

– kehrt er Ihnen und Ihren Kollegen doch hauptsächlich seinen Rücken zu. 

Die Diskussion danach ist hart: Kritische Fragen werden laut, Vorbehalte 

geäußert, Entscheidungen vertagt. Das kostet Zeit, das kostet Nerven, das 

kostet Geld. Oder, wenn es sich um eine Akquise-Präsentation handelte: Das 

kostet Aufträge! – Ein Teufelskreis, der nicht nur unseren Präsentierenden 

schädigt, sondern ganze Unternehmen, die ganze Volkswirtschaft.

Folienschlachten kann keiner gewinnen. Weder Sie noch Ihre Zuhörer – 

höchstens Ihr Wettbewerber oder Meinungsgegner. Da sich in letzter Zeit 

viele Foren, Experten und sogar Microsoft kritisch zu einseitigen Power-

Point-Aufzählungs-Präsentationen geäußert haben, wird es immer mehr 

Unternehmen und Präsentierende geben, die anders präsentieren werden. 

Das bedeutet für Sie: schaffen Sie sich heute schon einen Vorsprung gegen-

über denjenigen, die noch nicht gehirntypgerecht präsentieren. 

Irrtum: Eindimensionale Rhetorik oder Das Gießkannenprinzip 
Die oben beschriebene „professionelle Folienschlacht“ hat noch einen gra-

vierenden Nachteil. Wahllos werden Vorteile und Nutzen des Angebots in 

Stichworten aufgezählt. Je mehr Argumente wie mit einer Gießkanne über 

die Teilnehmer gegossen werden – desto besser. Doch so funktioniert der 

Überzeugungsprozess nicht! Ganz im Gegenteil. Viele Argumente machen 

angreifbar, unter vielen Argumenten ist immer ein schwaches dabei, viele 

Argumente machen die Präsentation unkontrollierbar. Und viele Argu-

mente ermüden. 

Besser ist es mit wenigen – aber passenden und somit treffenden Argu-

menten auszukommen. Diese sollten mitten ins Herz (in der Sprache der 

Gehirnforschung: mitten ins Werte- und Emotionssystem) Ihrer Teilnehmer 

treffen. Gute Präsentatoren kommen mit wenigen Argumenten aus! In der 

Vorbereitung überlegen Sie sehr lange, welches genau das eine Argument 

sein wird, mit dem Sie überzeugen werden. 
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Konstantin Wecker erzählte in der Talkshow Nachtcafe des SWR, dass viele 

Menschen ihn überzeugen wollten, keine Drogen mehr zu nehmen. Doch er 

empfand sie alle als langweilige Spießer. Dann hat ein einziger Satz seiner 

Mutter ihn zur Umkehr bewegt. Sie sagte „Wie kann ein Mensch, dem Frei-

heit so viel bedeutet, sich von einem Stoff so abhängig machen?“ 

Die Mutter hat genau die richtige Taste auf der Klaviatur der Werte und 

Emotionen getroffen, in dem sie den höchsten Wert und den höchsten Anti-

Wert Ihres Sohnes zum Anklingen brachte: Freiheit und Abhängigkeit. Und 

ähnlich wie die unsichtbaren Schwingungen der Musik, breiten sich solche 

Sätze in uns Menschen aus: sie wirken mächtig über unsere jahrmillionen 

alten Limbischen Instruktionen. Mit nur einem einzigen Satz!

3. Die Limbischen Instruktionen 

Hans Georg Häusel hat in Deutschland mit „Think Limbic!“ und „Brain 

Script“ die verstreuten und komplexen Arbeiten der Gehirnforschung an-

schaulich und anwendbar einem großen Teilnehmerkreis vor allem in Mar-

keting und Werbung bekannt gemacht: Das Limbischen System, Sitz unserer 

Emotionen, bestimmt uns und nicht unser Großhirn, Sitz der Ratio. 

Abbildung 1: 
Der Aufbau des 

menschlichen
Gehirns
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Häusel (Think Limbic!, München 2003) unterscheidet neben den Vitalbe-

dürfnissen wie Essen, Trinken, Schlafen und Sexualität drei große Mo-

tiv-und Emotionsysteme, die unser gesamtes Leben bestimmen und nennt 

diese „Limbische Instruktionen“, da sie vom Limbischen System, dem Ge-

fühlszentrum unseres Gehirns gesteuert werden:

w Das Balance-System

w Das Dominanz-System

w Das Stimulanz-System

Es bestimmt unsere Persönlichkeit und unser Verhalten unbewusst über 

das Belohnungssystem. Folgen wir seinen Instruktionen, werden wir mit 

positiven Emotionen belohnt, tun wir es nicht, werden wir mit negativen 

Emotionen bestraft. Und da unser Überleben mit positiven Emotionen ver-

knüpft ist, werden wir den Limbischen Instruktionen folgen, um möglichst 

oft gute Gefühle zu haben. 

Das Balance-Ssystem meidet jede Gefahr und strebt nach Ruhe und Si-

cherheit. Folgt der Mensch den Limbischen Instruktionen „Vermeide jede 

Gefahr!“ „Vermeide Änderungen!“ „Baue auf Gewohnheiten!“, „Erhalte Be-

währtes!“, „Vergeude nicht nutzlos Energie!“ – dann wird er mit positiven 

Emotionen wie Sicherheitsgefühl und Geborgenheit belohnt. Befolgt er die 

Instruktionen des Balance-Systems nicht, erlebt er Angst, Furcht oder Pa-

nik. Zum Balance-System gehört auch das Anschluss- und Fürsorge-Motiv, 

dass uns mit guten Gefühlen belohnt, wenn wir helfen, altruistisch sind, 

für andere Gutes tun – und uns mit Schuldgefühlen und Reue plagt, wenn 

wir seinen Instruktionen zuwiderhandeln. 

Das Dominanz-System motiviert den Menschen dazu, sich im Wettbewerb 

um Ressourcen durchzusetzen, sein Territorium zu erweitern und seine 

Macht auszuweiten. Wenn der Mensch die Instruktionen des Dominanz-

Systems wie „Setze Dich durch!“, „Strebe nach oben!“, „Sei besser als an-

dere!“, „Vergrößere deine Macht!“, „Erweitere dein Territorium!“ befolgt, 

dann wird er mit positiven Emotionen wie Stolz und Überlegenheitsgefühl 

belohnt. Befolgt er die Instruktionen des Dominanz-Systems nicht, rea-

giert er mit Ärger, Wut oder fühlt sich minderwertig.
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