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Schlecht gelaunte Mitmenschen. Persönliche Eitelkeiten im 

Kollegenkreis. Unangenehme Fragen während der Präsentation, 

die Sie aus dem Konzept und Ihren Puls auf 180 bringen.  

Ungerechtfertigte Anschuldigungen bis hin zu Beleidigungen 

und Mobbing – vieles setzt uns im Berufs- und Privatleben 

mächtig zu. SHIT happens: Stress, Heuchler, Idioten,  

Temperamente! Unternehmer und Coach Dr. Frederik  

Hümmeke hat ein innovatives und wirksames Gegenmittel 

entwickelt, das auf neuesten Erkenntnissen der Neurowissen-

schaft, der Verhaltens- und der Kulturphilosophie beruht.

Dr. Hümmeke zeigt Ihnen anhand zahlreicher realer Beispiele, 

wie Sie SHIT-Situationen mit dem richtigen Werkzeug früh

zeitig erfassen, in den Griff bekommen und souverän zum 

eigenen Vorteil nutzen können. SHIT happens – so what?  

Mit dem Wissen und der Methodik dieses Buches sind Sie 

gegen alle SHIT-Herausforderungen gewappnet.

DR. FREDERIK HÜMMEKE 	
ist Geschäftsführer der VANTISGO 

Group und als Berater, Coach und 

Speaker erfolgreich. Als Experte für 

das Verhalten von Individuen, Teams 

und Organisationen unterstützt er 

insbesondere Führungskräfte bei 

Veränderungsprozessen und in 

kritischen Situationen. Seine fun-

dierte wissenschaftliche Ausbildung 

resultiert in einem einzigartigen, auf 

Neurowissenschaft und Komplexi-

tätstheorie basierenden Ansatz, der 

ihn von vielen anderen Kommunika

tionsberatern unterscheidet. 

Der Unternehmer und Coach Dr. Frederik  

Hümmeke vermittelt in „Handling SHIT“ 

leicht erlernbare Strategien, mit denen Sie 

sogenannte SHIT-Situationen im Privat- und 

Berufsleben erkennen, entschärfen und 

erfolgreich meistern können. SHIT steht für 

Stress, Heuchler, Idioten und Temperamente 

– die wichtigsten Verursacher von  

belastenden Situationen. Wissenschaftlich 

fundiert und praxisorientiert verschafft  

Dr. Hümmeke Ihnen das notwendige  

Rüstzeug, um 

■	 ��SHIT zu verstehen und einzuordnen, 

■	 �die Kontrolle in einer SHIT-Situation zu 

behalten,

■	 �einen Angriff verbal abzuwehren, 

■	 �eine kritische Situation zu klären, 

■	 �Menschen für sich zu gewinnen. 

Dabei führt er Erkenntnisse der Neuro

wissenschaft, der Verhaltensphilosophie  

und der Kulturphilosophie zu einem  

innovativen und konstruktiven Lösungs

ansatz zusammen. „Handling SHIT“ – die  

professionelle und hochwirksame Hilfe

stellung beim Umgang mit schwierigen 

Personen und Situationen.
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VORWORT
VON MARTIN LIMBECK

Endlich! Endlich ist es da. Das erste Buch von Dr. Frederik Hümme-
ke. Endlich, denn es ist das Buch, das ich gerne bereits zu Beginn 
meiner Karriere als Verkäufer in den Händen gehabt hätte. Das hät-
te mir viel Ärger und noch mehr Stress gespart. Genau den Stress 
und den Ärger, der dich nächtelang umtreibt. Und dir so unglaublich 
viel Energie raubt, die du besser in andere Dinge investiert hättest. 

Dieses Buch hätte mir erlaubt, mich von Anfang an auf das zu 
konzentrieren, wofür ich brenne: das Verkaufen.

Handling SHIT ist ein Buch über den Umgang mit schwierigen 
Personen und herausfordernden Situationen. Oft genug bist du im 
Job und im Privatleben Blitzableiter für andere. Zu viele Menschen 
sind von Personen umgeben, die andere Menschen kleinhalten wol-
len, die ihnen auf die eine oder andere Art deutlich machen: Das 
bekommst du nicht hin. So wie du es machst, ist es falsch. Oder sogar: 
Du bist falsch. Da es nicht mein Buch, sondern mein Vorwort ist, 
erlaube ich mir in meiner Ruhrpott-Manier, diese Personen so zu 
nennen, wie sie es verdient haben: Ärsche! Was für ein großartiger 
Titel Handling SHIT allein deshalb ist!

Als pummeliges, rothaariges Kind im Ruhrpott habe ich mir, was 
Stress und schwierige Personen angeht, ein ziemlich dickes Fell zu-
legen müssen. Da, wo ich „wech komm“, gab es von beidem schon 
immer genug. Schön war das nicht. Doch ich bin daran gewachsen. 
Und heute bin ich so erfolgreich in dem was ich tue, dass ich keinem 
mehr etwas beweisen muss. 
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Doch auch ich erlebe immer noch Situationen, die mich unglaublich 
stressen. Momente mit anderen Menschen, in denen ich mich an-
gegriffen und verletzt fühle. Im Laufe der Jahre bin ich deutlich 
besser darin geworden. Ab und an greife ich jedoch in so einem Fall 
zum Telefonhörer, rufe Frederik an und hole mir Hilfe. Er fordert 
mich dann auf, einen Schritt zurückzutreten und zu überlegen: „Was 
hat der Stress der anderen mit mir zu tun?“ Und die Antwort lautet 
meistens: Nichts! Dass die neurowissenschaftlich basierten Methoden 
von Frederik funktionieren, weiß ich deshalb aus eigener Erfahrung. 
Sie funktionieren im doppelten Sinne des Worts einfach. Ob du da-
ran glaubst oder nicht. 

Das Beste an Frederiks Handling-SHIT-Programm ist für mich 
jedoch, dass es nicht nur mit leicht erlernbaren Strategien dabei hilft, 
einen kühlen Kopf zu bewahren und die Dinge richtig einzuordnen, 
wenn es heiß hergeht. Mindestens genauso toll ist, dass er in dem 
Buch klar aufzeigt, wie du schwierige Situationen und Gespräche als 
Dünger für das eigene Wachstum nutzt und aus persönlichen An-
griffen gestärkt und mit ehrlichem Erfolg herausgehst. 

Wenn ich es mir genauer überlege, wünsche ich mir lieber doch 
nicht, dass ich dieses Buch bereits am Anfang meines Berufslebens 
hätte lesen können. Denn dann hätte ich Frederik vermutlich nicht 
kennengelernt. Einen der klügsten Köpfe, die ich bisher treffen durf-
te. Ein Wissenschaftler und Unternehmer mit einem ganz anderen 
Hintergrund als meinem. Und doch mit dem gleichen Ziel: die Men-
schen um sich herum erfolgreicher zu machen. 

Lieber Frederik, ich wünsche dir viel Erfolg mit diesem Titel. Und 
den hoffentlich zahlreichen Leserinnen und Lesern wünsche ich viel 
Erfolg mit den Methoden, die dieses Buch vermittelt. Und dass sie 
beim Lesen genauso viel Spaß haben werden, wie du offenbar beim 
Schreiben hattest. 

Dein Martin Limbeck
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 Martin Limbeck, Inhaber der Limbeck® Group, ist Vollblutunter-
nehmer, Wirtschaftssenator (EWS), Mitglied des BVMW-Bundeswirt-
schaftssenats sowie einer der führenden Experten für Sales und Sales 
Leadership in Europa. Als Kind des Ruhrgebiets nimmt er kein Blatt 
vor den Mund, sondern sagt klar, wahr und auf den Punkt, was Sache 
ist. Der Blended-Learning-Fachmann und vierfache Bestsellerautor 
hat es sich zur Aufgabe gemacht, gemeinsam mit seinem Team Unter-
nehmen dabei zu unterstützen, ihren Vertrieb auf den Punkt zu 
bringen. Das Motto der Limbeck® Group: Vertrieb. Macht. Zukunft.
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EINS
EINE EINLEITUNG

Der Umgang mit schwierigen Menschen ist herausfordernd. Wenn 
wir ganz ehrlich sind, ist der Umgang mit ihnen für die meisten von 
uns nicht nur herausfordernd, sondern wirklich problematisch. Und 
schwierige Menschen sind nicht nur für uns persönlich problema-
tisch, sondern können im Berufsleben echte Störfaktoren sein, die 
unseren persönlichen Zielen und den Unternehmenszielen im Weg 
stehen. 

Da sind die Mitarbeiter oder Familienmitglieder, die immer 
wieder Hektik und Stress verbreiten (Stress). Da ist dieser eine 
Vorgesetzte, der zuerst A predigt und dann B macht (Hypokriten 
= Heuchler). Da ist der Kunde, der unklug entscheidet, beispiels-
weise, weil er aus nicht nachvollziehbaren Gründen das schlechte-
re Angebot vom Wettbewerber annehmen will, oder der Ehepart-
ner, der mal wieder etwas kauft, was kein Mensch braucht, und so 
die knappe Familienkasse belastet (Idioten). Und da sind die 
Menschen, die einfach schwierige Persönlichkeitseigenschaften an 
den Tag legen, entweder cholerisch oder phlegmatisch sind (Tem-
peramente). 

Schwierige Menschen machen uns das Leben schwer. Wir können 
ihnen im Betrieb, im Büro oder im Meeting, in Familie und Freun-
deskreis nicht immer ausweichen. Wir müssen deshalb, wenn wir 
erfolgreich sein wollen, Strategien entwickeln, um mit schwierigen 
Menschen auskommen und erfolgreich mit ihnen zusammenarbei-
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ten zu können. Unser Glück ist, dass es nur wenige Menschen gibt, 
die per se und in allen Situationen schwierig sind. Meist sind es 
bestimmte Situationen, in denen sich jemand aus unserer Sicht wie 
ein kompletter Idiot verhält. Und umgekehrt gibt es immer wieder 
Situationen, in denen wir selbst uns im Nachhinein betrachtet wie 
komplette Idioten aufgeführt haben. Echte SHITuations eben. 

Aus meinen Seminaren und Coachings weiß ich, dass viele Men-
schen, die sich mit dem beschäftigen, was ich – zusammengesetzt 
aus den Anfangsbuchstaben der einzelnen Faktoren – SHIT-Ver-
halten nenne, eine ganz bestimmte Auslösersituation im Hinterkopf 
haben, in der sie gar nicht gut aussahen und die ihnen Schwierig-
keiten bereitete, oder sie an eine bestimmte Person denken, die 
ihnen das Leben durch ihr Verhalten schwer macht. 

In diesem Buch verrate ich Ihnen die entscheidenden Methoden 
und Tricks, sodass Sie beim nächsten Mal die richtige Antwort 
geben und besser reagieren können. Ich werde Ihnen ein Best-of 
praxiserprobter, wissenschaftlich fundierter Strategien und Werk-
zeuge vorstellen, die Ihnen vor allem im Berufsleben helfen werden, 
souverän durch die größten Schwierigkeiten und – wenn es hart auf 
hart kommt – die größten „Sauereien“ des menschlichen Verhaltens 
zu navigieren. 

Auf dem Weg zu einem souveränen und erfolgreichen Umgang 
mit schwierigen Situationen ist der erste und wichtigste Schritt, und 
zwar noch weit bevor wir uns dem Gegenüber zuwenden, sich mit 
dem eigenen Verhalten auseinanderzusetzen. Ein Beispiel aus mei-
nem eigenen Erleben soll Ihnen verdeutlichen, warum es wichtig 
ist, diesen Umweg zu nehmen: 

Ich war 24 Jahre alt. Unser Beratungsunternehmen hatte durch 
ein paar Kontakte und durch einen sehr glücklichen Umstand die 
Möglichkeit bekommen, einen in der Region beheimateten Welt-
marktführer als Mandanten zu gewinnen. Der für uns glückliche 
Umstand war, dass die Unternehmensführung sehr unzufrieden 
mit einer sehr bekannten und sehr großen Unternehmensberatung 
war. Die hatten nämlich ihr Projekt so gründlich gegen die Wand 
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gefahren, dass man nun bereit war, es mit einem kleinen Newcomer 
zu probieren. Nur deshalb klingelte bei uns das Telefon. Man war 
sich sympathisch und wir starteten eine erste Analysephase. Nach 
ein paar Wochen durfte ich dem Vorstand das Ergebnis dieser 
Analyse vortragen. Eines der Ergebnisse lautete, dass die Innovati-
on, auf die man im Unternehmen große Stücke hielt und in die man 
bereits einige Millionen Euro gesteckt hatte, deswegen nicht so am 
Markt performte, wie man sich das im Vorstand gewünscht hatte, 
weil sie nicht sauber im Vertrieb gemanagt wurde. Auch das Preis-
management fanden wir unpassend. Wir sahen jedenfalls klare 
Fehler auf Unternehmensseite und ich benannte sie. Mit einem 
stolzen Nicken in die Runde beendete ich den Vortrag und sah 
überhaupt nicht kommen, dass der SHIT mit Vollgas – losgeschickt 
in Form einer einfachen Frage des Vertriebschefs – auf mich zu-
schwappte: „Und was genau befähigt denn Sie zu dieser Analyse?“ 

Ich war auf ziemlich viel vorbereitet, hatte meine Zahlen parat, 
war in jedem Slide der Präsentation zu Hause. Aber auf den in die-
ser Frage enthaltenen Vorwurf, ein dummer und ahnungsloser 
Junge zu sein, hatte ich zunächst keine passende Antwort. Vielleicht 
hatte der Vertriebschef sogar recht. Hatte ich denn schon genügend 
Erfahrung vorzuweisen mit meinen 24 Jahren? Auf welche erfolg-
reichen Projekte konnte ich verweisen? Jetzt bloß nicht nervös 
werden. Ich spürte das Adrenalin einschießen. Der Magen krampf-
te sich zusammen. Mein Verhalten in dieser SHIT-Situation – mei-
ne Antwort auf diesen Angriff – würde jetzt den Unterschied machen 
zwischen Sekt oder Selters. 

Solche oder ähnliche Situationen kennen Sie alle, denn Sie be-
gleiten uns durch unser Berufsleben: unangenehme Fragen während 
der Präsentation, die uns aus dem Konzept bringen (sollen), un-
gerechtfertigte Anschuldigungen bis hin zum Mobbing, verbor-
gene Motive (hidden agendas) oder einfach schlecht gelaunte 
Menschen. Solange wir mit Menschen arbeiten, werden wir solche 
Situationen nicht gänzlich verhindern können. Die entscheidenden 
Fragen bleiben deshalb: Wie kann ich die Wahrscheinlichkeit 
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minimieren, dass ich selbst durch mein Verhalten unbeabsichtigt 
einen SHIT-Storm auslöse? Und wie kann ich eine entsprechende 
Situation gewinnbringend auflösen, wenn ich bereits durch eigenes 
Verhalten oder durch das Verhalten von anderen hineingeraten 
bin?

Das Verstehen des Gegenübers und daraus abgeleitet ein Verstehen 
seines Verhaltens sind die Grundsteine für eine gelungene Interak-
tion. Aus dieser Logik heraus geht es darum, zu erkennen, was den 
Vertriebschef in dieser Situation zu seinem Verhalten, nämlich einen 
persönlichen Angriff auf mich, motiviert haben könnte.  

Sein Angriff auf mich war natürlich eine bewusste Reaktion auf 
meinen Hinweis, dass die Innovation im Vertrieb nicht sauber ge-
managt wurde – den er als Verantwortlicher mindestens als Angriff 
auf seine Arbeit, wenn nicht sogar auf ihn persönlich verstehen 
musste. Er fühlte sich von mir bloßgestellt. Ich selbst hatte den Mann 
also durch mein Verhalten in eine Verteidigungsstrategie gebracht. 
War ich vielleicht eine SHIT-Person für ihn? Seine Verteidigungs-
strategie jedenfalls war ein Angriff auf mich, indem er meine Kom-
petenz und meine Autorität öffentlich infrage stellte. Dabei wäre 
diese Eskalation leicht zu vermeiden gewesen. Was ich gebraucht 
hätte, wäre ein Weg, meine Fakten wahrheitsgemäß zu präsentieren, 
ohne ihn bloßzustellen oder ihm das Gefühl zu geben, sich vertei-
digen zu müssen. Diese Wege gibt es.

Die geschilderte Situation und der SHIT-Auslöser sind natürlich 
vergleichsweise leicht zu analysieren. Aber es gibt auch immer 
wieder Situationen im Berufsleben, deren Analyse wesentlich 
schwieriger ist. Wie kann es sein, dass zehn kluge und gutwillige 
Fachleute in einen Meetingraum gehen und 30 Minuten später bricht 
darin die Hölle los? Hinterher weiß niemand, worin der Unterschied 
zum letzten Mal bestand, als dieselben zehn Fachleute in denselben 
Raum gingen und doch nach 30 Minuten ein hervorragendes Er-
gebnis zustande gebracht hatten. 

Um die Auslöser und die auslösenden Strukturen dahinter zu 
erkennen, müssen wir sehr genau hinsehen. Am besten bis tief hi-
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nein in die Funktionsstruktur unseres Gehirns. Und am allerbesten 
fangen wir damit bei uns selbst an. 

Was passiert mit uns und was geht in unserem Gehirn vor sich, 
wenn wir uns wie ein ausgewiesener Idiot verhalten? Welche Fak-
toren machen unser Verhalten schwierig für andere? Und welche 
Faktoren am Verhalten anderer Menschen empfinden wir – und aus 
welchen Gründen – als schwierig? 

Um gut mit SHIT umgehen zu können, ist es wichtig zu verstehen, 
was SHIT in uns auslöst. Welche Konsequenzen hat SHIT für uns 
selbst und für unsere Mitmenschen? Dauerhafter SHIT kann nicht 
nur tiefgreifende gesundheitliche oder psychologische Konsequen-
zen haben, sondern SHIT beeinflusst uns vor allem in der konkreten 
Situation negativ. Dabei sind das zumeist genau die Situationen, in 
denen wir eigentlich all unsere Kompetenz und Souveränität bräuch-
ten. Aber es wird noch schlimmer. Dieser SHIT beeinflusst nicht 
nur die aktuelle, sondern auch kommende Situationen beziehungs-
weise unsere Einstellung gegenüber zukünftigen Situationen. Wenn 
wir einmal eine Präsentation in den Sand gesetzt haben, kommt vor 
der nächsten unweigerlich die Frage auf, ob es dieses Mal wieder so 
blamabel wird, was die Leute denken werden et cetera. SHIT kann 
uns unglaublich runterziehen. Und das für einen Zeitraum, der weit 
über die konkrete Situation hinausreicht.  

Die gute Nachricht ist, dass wir SHIT nicht hilflos ausgeliefert 
sind. Denn auf welche Weise wir den Stress und die Konsequenzen, 
die damit verbunden sind, erleben, wird maßgeblich von unserer 
subjektiven Erlebniswelt bestimmt. Wenn dich jemand anbrüllt, 
weil er gerade einen miesen Tag hat, was hat das mit dir zu tun? Es 
sind doch erst einmal nur Schallwellen, die auf dich zukommen und 
denen du eine Bedeutung gibst. Du fühlst dich gekränkt und unfair 
behandelt. Aber muss das sein? Eine Situation ist zwar von objek-
tiven Faktoren gekennzeichnet, wie beispielsweise durch die Schall-
wellen, die der andere produziert, und vielleicht auch durch die 
weiteren Personen im Raum. Aber es hängt von unserer persönlichen 
Interpretation dieser Faktoren ab, wie wir die Situation wahrnehmen 
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und ob diese Situation für uns eine positive Herausforderung oder 
eine SHIT-Situation ist. Beleidigt ein Gegenüber uns, neigen wir 
natürlich dazu beleidigt zu sein. Verstehen wir aber, dass unser 
Gegenüber gerade selbst am Limit ist und die Beleidigung seine 
unschöne, aber einfache Strategie ist, sich selbst besser zu fühlen, 
indem er oder sie jemand anderen angreift, können wir viel besser 
einschätzen, ob die Beleidigung wirklich etwas über uns aussagt. 
Der jeweilige Kontext lädt uns eben nur zu einem bestimmten Er-
leben ein. Aber er zwingt uns nicht! Mit dem richtigen Wissen und 
Verständnis können wir unser Erleben völlig autonom generieren, 
also ganz neu über Situationen nachdenken und konstruktiv und 
lösungsorientiert mit ihnen umgehen. Dazu müssen wir – und das 
ist für viele Menschen die schlechte Nachricht – Verantwortung 
für das eigene Verhalten und Denken übernehmen. Wenn Sie dazu 
bereit sind, lade ich Sie ein, weiterzulesen.

Das Ziel ist es, sich selbst nicht als hilfloses und passives Opfer 
einer stressigen Situation zu erfahren, sondern als aktive handelnde 
Person, die den Stress meistert. Denn genau das ist es, was Heuch-
ler, Idioten und verschiedene Temperamente in uns auslösen … 
Stress! Das Fundament von SHIT. Erst wenn wir diese Ebene im 
Griff haben, wirken die konkreten Kommunikationsmethoden, die 
wir später besprechen werden, vollends.
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ZWEI
VIER TYPEN SHIT –  
EINE ÜBERSICHT

2.1  STRESS

In der Psychologie beschreibt Stress eine bestimmte physiologisch-
emotionale Reaktion, die bei Menschen dann eintritt, wenn es zu 
einem gefühlten oder echten Kontrollverlust kommt. In der Regel 
fühlen wir uns in SHIT-Momenten nicht, als hätten wir alles unter 
Kontrolle, sie führen ganz im Gegenteil zu massiven körperlichen 
wie psychischen Reaktionen, durch die wir uns oft wie ferngesteu-
ert oder von uns selbst oder der Situation distanziert fühlen. Die 
Kontrolle ist uns entglitten, wir agieren nicht mehr überlegt, sondern 
reagieren nur noch. 

Wenn viel auf dem Spiel stand, wenn Zeitdruck herrschte oder im 
zwischenmenschlichen Bereich ein Konflikt aufbrach, sind wir 
häufig im Nachhinein nicht zufrieden mit unserem Verhalten und 
mit den erreichten Ergebnissen. Im Extremfall kann es in einer 
heiklen Situation sogar zu einem Blackout kommen – wir wissen 
nicht mehr, was wir tun und wie wir reagieren sollen. Es ist das 
Sinnbild des Kontrollverlusts. In der Rückschau wünschen wir uns 
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nur noch, souveräner reagiert zu haben. Oder uns fallen Tage später 
die besseren Lösungen und klügeren Erwiderungen ein. Und dann 
hadern wir oft zusätzlich mit uns und werfen uns selbst vor, dass 
uns diese Lösungen nicht gleich in der Situation eingefallen sind. 
Daneben belasten uns häufig noch die ungeklärten Konflikte auf 
der persönlichen Ebene, die vielleicht in einem aus dem Ruder ge-
laufenen Gespräch oder Meeting entstanden sind und die danach 
weiter vor sich hin schwelen und sich natürlich negativ auf Folgesi-
tuationen auswirken werden. 

Zudem ist der Mensch nach bisherigen Erkenntnissen das einzige 
Lebewesen auf diesem Planeten, das sich gleich doppelt Stress macht. 
Wir leiden nämlich, wie jedes andere Lebewesen auf diesem Plane-
ten, an direkten Stressauslösern. Potente Stressoren abseits von 
direkt lebensbedrohlichen Situationen – die bei uns Stress auslösen 
– sind beispielsweise:

•  �Verbale oder sogar echte körperliche Angriffe durch Mitmenschen

•  �Kritische Situationen, wie die wichtige Prüfung, die ausgebro-
chene Krise oder der gefährliche Moment beim Heimwerken 

•  �Ablehnung und das Gefühl, nicht dazuzugehören, wenn über 
unseren Witz niemand lacht oder man vergisst, uns zur Party 
einzuladen

•  �Drohungen und das Heraufbeschwören dramatischer Konse-
quenzen, wenn zum Beispiel in der Presse der erneute Weltun-
tergang ausgerufen wird

Darüber hinaus machen wir Menschen uns aber auch noch indi-
rekten Stress: Denken Sie an eine der letzten stressigen Situationen 
zurück. Wenn Sie diese Situation jetzt im Kopf haben, ließe sich 
allein ausgelöst durch diese Gedanken eine mindestens milde, aber 
signifikante Stressreaktion in Ihrem Körper nachweisen. Dies gilt 
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genauso, wenn Sie sich eine mögliche zukünftige negative Situation 
vorstellen. Je lebendiger und plastischer, desto intensiver wird die 
Reaktion Ihres Körpers sein. Wenn Sie sich beispielsweise vorstellen, 
wie es wäre, wenn Sie von einem Dritten vor versammelter Mann-
schaft angegriffen werden, wenn Ihnen schlampige Arbeit oder 
unlautere Absichten vorgeworfen werden würden, wird diese Vor-
stellung bereits eine starke Stressreaktion auslösen. An möglicher-
weise auftretenden Stress zu denken ist für Menschen ein Stressor 
an sich.

Im Gegensatz zu Tieren zeigen wir also häufig eine Stressreaktion, 
wenn wir nur daran denken, dass vielleicht etwas Negatives passie-
ren könnte. Dieses Phänomen heißt „Antizipatorischer Stress“. Bei 
diesem Stress, wenn er auch nur das Nachdenken über die mögliche 
negative Zukunft als Ursache hat, aktivieren wir dennoch die glei-
che Stressreaktion wie bei realen physischen Gefahren – mit den 
gleichen physiologischen Auswirkungen. 

2.1.1  Neurologische Grundlagen von Stress 

Ein Schlüsselthema ist in diesem Zusammenhang die Frage, wie 
Stress entsteht und wie dieser Zustand in unserem Körper wirkt. 
Entsprechend lohnt sich der Blick ins Gehirn – also dorthin, wo die 
Stressreaktion entsteht und von wo sie auf unser Denken, aber auch 
auf unsere körperlichen Reaktionen wirkt. 

Wenn wir uns in einer extremen Stresssituation befinden, nimmt 
vor allem unsere Fähigkeit ab, rational zu entscheiden. Wir können 
nicht mehr richtig nachdenken. Dabei benötigen wir doch gerade in 
diesen Stresssituationen all unsere Kompetenz und all unsere Schlag-
fertigkeit. Gerade in Stresssituationen wollen wir doch auf unsere 
sämtlichen Fähigkeiten zurückgreifen können. Die Natur scheint 
hier bei uns versagt zu haben. Aber das ist natürlich Unsinn. Schuld 
an diesem gefühlten Dilemma ist das Zusammenspiel zwischen zwei 
Gehirnarealen, dem limbischen System und dem präfrontalen Cor-
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tex, den wir hier frontales System nennen, weil er frontal, vorne im 
Gehirn ist, direkt hinter Ihrer Stirn also. Das frontale System ist für 
viele Forscher das Prunkstück unseres Gehirns. Es ist zuständig für 
das aktive Verstehen, Bewerten und Entscheiden. Es ist unser „Ar-
beitsspeicher“, in dem sich die klugen und passenden Antworten 
befinden, die uns in Stresssituationen so oft fehlen. Wenn Sie sich 
eine Zahlenreihe merken wollen und diese so lange vor sich hinmur-
meln, bis sie sitzt, dann passiert dieser kurzzeitige Erinnerungsvor-
gang im frontalen System. Außerdem ist es Sitz unserer Impulskon-
trolle, sorgt also dafür, dass wir einen aufmüpfigen Vertriebschef 
nicht mit der Keule zum Verstummen bringen. Denn genau das wäre 
vielleicht der Vorschlag des zweiten wichtigen Gehirnareals. 
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