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      |9|Einleitung 

      
      Eine rätselhafte Statue

      
       

      
      Im September des Jahres 1983 kam ein Kunsthändler namens Gianfranco Becchina auf das J.-Paul-Getty-Museum in Los Angeles im
         US-Bundesstaat Kalifornien zu. In seinem Besitz befinde sich eine Marmorstatue aus dem sechsten vorchristlichen Jahrhundert,
         die er dem Museum zum Kauf anbieten wolle. Genauer gesagt handele es sich um einen Kouros, die monumentale Statue eines nackten
         Jünglings, der das linke Bein leicht vorstreckt und dessen Arme gerade an der Seite des Körpers herunterhängen.
      

      
      Auf der ganzen Welt gibt es heute nur rund 200 dieser Kouroi, die meisten davon sind stark beschädigt, zum Teil wurden an
         den Ausgrabungsstätten und auf antiken Friedhöfen sogar nur Bruchstücke gefunden. Der Kouros, den Gianfranco Becchina dem
         Getty Museum anbot, war dagegen fast perfekt erhalten. Er war gut 2,10 Meter hoch und schimmerte in einem hellen Marmorton,
         durch den er sich von übrigen antiken Statuen abhob. Es war ein außerordentlicher Fund, für den Becchina rund 10 Millionen
         US-Dollar verlangte.
      

      
      Das Getty Museum überstürzte nichts. Wie in solchen Fällen üblich, nahm es das Kunstwerk zunächst als Leihgabe auf und ließ
         es gründlichst von Experten untersuchen. Die erste Frage war, ob diese Statue Ähnlichkeiten mit den anderen bekannten Kouroi
         aufwies. Die Antwort lautete ja: Es konnten gewisse stilistische Gemeinsamkeiten mit dem Kouros von Anavyssos festgestellt
         werden, der im Nationalen Archäologischen Museum in Athen ausgestellt ist. Alles schien darauf hinzuweisen, dass er aus etwa
         derselben Zeit |10|und derselben Region stammte. Natürlich wollten die Experten von dem Kunsthändler wissen, wo und wann diese Statue ausgegraben
         worden war. Darauf konnte Becchina zwar keine Antwort geben, dafür legte er dem Museum einen Aktenordner mit Dokumenten vor,
         mit denen er eine lückenlose Reihe von Vorbesitzern aus jüngerer Zeit nachwies. Aus diesen Papieren ging hervor, dass sich
         der Kouros seit den dreißiger Jahren des zwanzigsten Jahrhunderts im Privatbesitz eines Schweizer Arztes namens Lauffenberger
         befunden hatte, der ihn wiederum von einem bekannten griechischen Kunsthändler namens Roussos erworben hatte.
      

      
      Das Museum zog mit Stanley Margolis einen Geologen der Universität Kalifornien zurate. Dieser brachte zwei Tage damit zu,
         die Oberfläche der Statue mit einem hochauflösenden Stereomikroskop zu untersuchen. Außerdem entnahm er unterhalb des rechten
         Knies des Jünglings eine Gesteinsprobe von einem Zentimeter Durchmesser und zwei Zentimetern Länge und analysierte sie im
         Labor der Universität mittels Elektronenmikroskop, Elektronenstrahl-Mikroprobe, Massenspektrografie, Röntgendiffraktions-
         und Röntgenfloureszenzsuntersuchungen. Margolis kam zu dem Schluss, dass es sich bei dem Material um Dolomit-Marmor aus dem
         antiken Bergwerk auf der Insel Thasos in der nördlichen Ägäis handelte. Die Oberfläche der Statue war mit einer feinen Kalzitschicht
         überzogen, was nach Auskunft von Margolis sehr bedeutsam sei für die Einschätzung des Alters, denn Marmor verwandele sich
         erst im Laufe von Jahrhunderten, wenn nicht Jahrtausenden in Kalzit. Das bedeutet, dass diese Statue einen langen Alterungsprozess
         durchgemacht haben musste, was wiederum hieß, dass es sich unmöglich um eine zeitgenössische Fälschung handeln konnte.
      

      
      Das J.-Paul-Getty-Museum vernahm diese Ergebnisse mit Genugtuung. Vierzehn Monate nachdem Gianfranco Becchina zum ersten Mal
         im Museum vorstellig geworden war, wurde man handelseinig. Im Herbst 1986 stellte das Museum die Statue erstmals aus, und
         die New York Times widmete dem Ereignis einen Artikel auf ihrer Titelseite. |11|Einige Monate später veröffentlichte Marion True, die Kuratorin der Abteilung für Antike Kunst des Getty Museums, einen langen
         und begeisterten Artikel über die Neuanschaffung in der Kunstzeitschrift Burlington Magazine. »Aufrecht stehend und ohne äußere Stütze, die geschlossenen Hände fest an die Lenden gepresst, bringt der Kouros jene selbstsichere
         Vitalität zum Ausdruck, die auch den besten seiner Brüder zu eigen ist.« Sie schloss triumphierend: »Ob Gott oder Mensch –
         in ihm verwirklicht sich die ganze strahlende Kraft der noch jugendlichen Kunst des Abendlandes.«
      

      
      Leider hatte der Kouros des Getty Museums einen kleinen Schönheitsfehler: Mit seinem Aussehen stimmte etwas nicht. Der erste,
         der darauf hinwies, war ein italienischer Kunsthistoriker namens Federico Zeri, der damals im Beirat des Getty Museums saß.
         Als Zeri im Dezember 1983 in die Werkstatt des Museums geführt wurde, um den Kouros zu besichtigen, starrte er lange die Fingernägel
         der Statue an. Irgendetwas störte ihn, ohne dass er genau hätte sagen können, was.
      

      
      Evelyn Harrison, eine der weltweit führenden Experten auf dem Gebiet der griechischen Plastik, war die nächste, die Zweifel
         an der Echtheit der Statue vorbrachte. Sie stattete dem Getty Museum einen Besuch ab, kurz bevor der Handel mit Becchina abgeschlossen
         wurde. »Arthur Houghton, der damals Kurator des Museums war, führte uns in die Werkstatt«, erinnert sie sich. »Er zog das
         Tuch weg, mit dem die Statue verhüllt war, und sagte: ›Noch gehört er uns zwar nicht, aber in ein paar Wochen ist es endlich
         so weit.‹ Worauf ich erwiderte: ›Es tut mir Leid, das zu hören.‹« Was hatte Harrison gesehen? Sie konnte es nicht genau sagen.
         Aber in dem Moment, in dem Houghton die Statue enthüllte, hatte sie eine Ahnung, ein instinktives Gefühl, dass mit dem Jüngling
         irgendetwas nicht in Ordnung war.
      

      
      Ein paar Monate später führte Arthur Houghton den früheren Direktor des Metropolitan Museum of Art in New York, Thomas Hoving,
         in die Restaurationswerkstatt, um einen Blick auf die Statue zu werfen. Hoving hat die Angewohnheit, sich immer |12|das erste Wort zu merken, das ihm durch den Kopf geht, wenn er etwas Neues sieht. Er werde nie vergessen, was er beim Anblick
         des Kouros gedacht habe, erzählte er. »Es war ›frisch‹ – ›frisch‹,« erinnert er sich. Und ›frisch‹ ist normalerweise nicht
         gerade das erste Wort, das einem beim Anblick einer zweieinhalbtausend Jahre alten Statue einfallen sollte. Als er sich später
         an diesen Moment zurückerinnerte, wusste er plötzlich auch, warum er diesen Gedanken gehabt hatte: »Bei meinen Ausgrabungen
         in Sizilien haben wir einige Bruchstücke dieser Dinger gefunden. Die sehen einfach anders aus, wenn sie aus der Erde kommen.
         Der Getty-Kouros sah aus wie aus dem Ei gepellt.«
      

      
      Nach einem kurzen Blick auf die Statue wandte Hoving sich um und fragte Houghton: »Habt Ihr den schon bezahlt?«

      
      Hoving erinnert sich, dass Houghton ihn verwundert angesehen habe.

      
      »Wenn ja, dann seht zu, dass Ihr Euer Geld wiederbekommt«, habe Hoving zu dem Kurator gesagt. »Und wenn nicht, dann lasst
         die Finger davon.«
      

      
      Im Getty Museum begann man allmählich, sich Gedanken über die Echtheit der Neuerwerbung zu machen. Also berief man eine internationale
         Konferenz in Griechenland ein. Die Statue wurde sorgfältig verpackt, nach Athen verfrachtet und dort den wichtigsten Skulpturexperten
         des Landes vorgeführt. Diesmal war der Chor der ernüchternden Stimmen noch lauter.
      

      
      Evelyn Harrison erzählt, sie habe während der Vorstellung neben George Despinis, dem Leiter des Akropolis-Museums in Athen
         gestanden. Dieser habe einen Blick auf den Kouros geworfen und sei bleich geworden. Zu ihr habe er gesagt: »Wer je dabei war,
         wenn eine Statue aus der Erde kommt, der erkennt doch auf den ersten Blick, dass dieses Ding nie einen Krümel Erde gesehen
         hat.« Auch Georgios Dontas, Leiter der Archäologischen Gesellschaft in Athen, sah die Statue und verspürte sofort ein Frösteln
         am ganzen Körper. Im Symposium sagte er später: »Als ich den Kouros zum ersten Mal gesehen habe, hatte ich das Gefühl, uns
         |13|würde eine unsichtbare Wand trennen.« Nach ihm sprach Angelos Delivorrias, Direktor des Benaki-Museums in Athen. Er führte
         lang und breit aus, dass eine Plastik dieses Stils unmöglich mit Marmor aus Thasos habe hergestellt werden können. Aber der
         Grund, weshalb er überhaupt auf diese Argumentationslinie verfiel, war ein ganz anderer. Beim Anblick des Jünglings habe er
         sofort ein Gefühl »intuitiver Abneigung« empfunden. Am Ende des Symposiums waren sich viele Teilnehmer einig, dass der Kouros
         nicht das war, was er zu sein vorgab.
      

      
      Die Anwälte und Wissenschaftler des Getty Museum waren nach monatelanger Arbeit zu einem Ergebnis gelangt, und die weltweit führenden Experten auf dem Gebiet antiker griechischer Kunst nach einem kurzen Blick und
         einem Gefühl »intuitiver Abneigung« zu einem anderen. Wer hatte Recht?
      

      
      Eine Zeit lang war die Lage unklar. Der Kouros schien eines jener zahlreichen strittigen Kunstobjekte zu werden, über dessen
         Echtheit sich Experten auf alljährlichen Konferenzen die Köpfe heiß reden. Dann aber lösten sich die Belege des Getty Museums
         nach und nach in Luft auf. Die Briefe, mit deren Hilfe die Anwälte des Museums die Statue zu dem Schweizer Arzt Lauffenberger
         zurückverfolgt hatten, stellten sich als Fälschungen heraus. Einer davon, der auf das Jahr 1952 datiert war, trug eine Postleitzahl,
         die erst mit einer Postreform 20 Jahre später eingeführt wurde. In einem weiteren Schreiben, das vorgeblich aus dem Jahr 1955
         stammte, wurde ein Bankkonto erwähnt, das erst im Jahr 1963 eröffnet wurde. Auch die kunsthistorische Argumentation begann,
         zu Staub zu zerfallen. Nach monatelangen Untersuchungen waren die Experten des Museums zu dem Schluss gekommen, dass die Statue
         stilistische Ähnlichkeiten mit dem Kouros von Anavyssos aufwies. Doch je genauer die Kunsthistoriker sich die Plastik ansahen,
         desto mehr erschien sie ihnen wie eine kuriose Mixtur aus allen möglichen Stilen der verschiedensten Zeiten und Regionen.
         Mit seiner schlanken Gestalt ähnelte er dem Kouros von Tenea, der in der Glyptothek in München zu sehen ist; sein stilisiertes,
         geflochtenes |14|Haar erinnerte an die Frisur der Jünglingsstatue im Metropolitan Museum in New York; die Füße dagegen sahen aus wie die einer
         modernen Plastik. Am meisten ähnelte der Getty-Kouros allerdings einer kleineren, bruchstückhaft erhaltenen Figur, die ein
         britischer Kunsthistoriker 1990 in der Schweiz entdeckt hatte. Die beiden waren aus demselben Marmor und in ganz ähnlicher
         Weise gearbeitet. Der Schweizer Kouros stammte jedoch nicht aus dem Griechenland des sechsten vorchristlichen Jahrhunderts,
         sondern aus einer Fälscherwerkstatt aus dem Rom der achtziger Jahre. Aber was war mit der Aussage des Geologen Stanley Margolis,
         die Kalzitschicht auf der Oberfläche des Getty-Kouros weise auf ein Alter von Hunderten, wenn nicht Tausenden Jahren hin?
         Es stellte sich heraus, dass auch dies noch nicht der Weisheit letzter Schluss gewesen war. Ein anderer Geologe fand nämlich
         nach weiteren Untersuchungen heraus, dass es durchaus möglich ist, die Oberfläche des Marmors mithilfe eines Kartoffelschimmels
         innerhalb weniger Monate künstlich altern zu lassen. Im Katalog des Getty Museums findet sich bis heute ein Foto des Kouros
         mit der Bildunterschrift »Zirka 530 vor Christus oder moderne Fälschung.«
      

      
      Es stellt sich also heraus, dass Federico Zeri, Evelyn Harrison, Thomas Hoving, Georgios Dontas und die zahlreichen anderen
         Experten Recht hatten, als sie bei der Betrachtung des Kouros eine »intuitive Abneigung« empfunden hatten. Auf den ersten
         Blick, innerhalb von zwei Sekunden, wussten sie mehr über das Wesen der Statue als ein Team des Getty Museums nach vierzehnmonatigen
         Untersuchungen.
      

      
      In Blink! geht es um diese ersten beiden Sekunden.
      

      
      Schnell und einfach

      
      Stellen Sie sich vor, Sie nehmen an einem ganz einfachen Glücksspiel teil. Vor Ihnen liegen vier Stapel mit Spielkarten, zwei
         rote |15|und zwei blaue. Mit jeder Karte können Sie entweder eine bestimmte Summe Geldes gewinnen oder verlieren. Sie sollen nun Karten
         von Stapeln Ihrer Wahl umdrehen und versuchen, den größtmöglichen Gewinn zu erzielen. Was Sie jedoch nicht wissen: Die roten
         Karten sind ein Wespennest. Die Gewinne sind zwar hoch, doch wenn Sie verlieren, dann büßen Sie auf einen Schlag eine große
         Summe ein. Langfristig können Sie nur Erfolg haben, wenn Sie Karten von den blauen Stapeln nehmen, wo sich die Gewinne zwar
         vergleichsweise bescheiden ausnehmen, wo sich aber vor allem die Verluste in Grenzen halten. Die Frage ist: Wie viel Zeit
         werden Sie benötigen, um das herauszufinden?
      

      
      Dieses Experiment wurde von einer Gruppe von Wissenschaftlern der Universität Iowa durchgeführt. Dabei stellte sich heraus,
         dass es den meisten von uns nach rund 50 Karten zu dämmern beginnt, wie der Hase läuft. Zu diesem Zeitpunkt wissen wir zwar
         noch nicht genau, warum wir die blauen Karten bevorzugen, aber wir haben eine unbestimmte Ahnung, dass wir mit diesen beiden
         Stapeln besser fahren. Nach 80 Karten haben wir das Spiel durchschaut und können erklären, warum wir besser die Finger vom
         roten Stapel lassen. So weit, so gut. Wir haben Erfahrungen gesammelt, wir haben eine Theorie entwickelt und schließlich zählen
         wir eins und eins zusammen. Im Grunde läuft jeder Lernprozess so oder so ähnlich ab.
      

      
      Doch die Wissenschaftler der Universität Iowa beließen es nicht dabei, und nun beginnt das Experiment interessant zu werden.
         Sie schlossen nämlich jede der Testpersonen an einen Apparat an, mit dessen Hilfe sie die Schweißbildung an den Handflächen
         messen konnten. Wie die meisten unserer Schweißdrüsen reagieren auch die der Handfläche nicht nur auf die Außentemperatur,
         sondern auch auf Stress und psychische Belastung – aus diesem Grund bekommen wir feuchte Hände, wenn wir nervös sind. Mithilfe
         ihrer Messungen fanden die Wissenschaftler heraus, dass die Testpersonen bereits bei der zehnten Karte begannen, Stresssymptome
         zu zeigen – 40 Karten bevor es ihnen dämmerte, dass etwas |16|mit den roten Karten nicht stimmte. Noch wichtiger ist, dass sich zu diesem Zeitpunkt auch bereits das Verhalten der Spieler
         änderte: Sie begannen, die blauen Stapel zu favorisieren und immer weniger Karten von den roten zu nehmen. Mit anderen Worten,
         die Testpersonen hatten das Spiel verstanden, lange bevor ihnen klar wurde, dass sie es verstanden hatten: Unbewusst hatten
         sie ihr Verhalten verändert, bevor sie sich auf einer bewussten Ebene klar gemacht hatten, wie sie sich verhalten sollten.
      

      
      Natürlich handelt es sich bei diesem Experiment nur um ein einfaches Kartenspiel mit einer Hand voll Testpersonen und einem
         Apparat, der die Aktivität von Schweißdrüsen misst. Trotzdem zeigt es uns eindrucksvoll, wie unser Gehirn arbeitet. Es handelt
         sich um eine Situation, in der einiges auf dem Spiel steht, schnelles Handeln gefragt ist und die Teilnehmer innerhalb kurzer
         Zeit eine Menge neuer und verwirrender Informationen verarbeiten müssen. Aus diesem Experiment können wir lernen, dass unser
         Gehirn zwei verschiedene Strategien verfolgt, um eine Situation zu verstehen. Die erste kennen wir sehr gut: Es ist die bewusste
         Strategie. Wir denken über unsere Erfahrung nach und kommen schließlich zu einem Ergebnis. Diese Strategie verfährt logisch
         und zielgerichtet. Wir benötigen allerdings 80 Karten, um an diesen Punkt zu gelangen. Es gibt jedoch noch eine zweite Strategie,
         die die Lage sehr viel schneller erfasst. Sie ist intelligenter als die erste, denn mit ihrer Hilfe versteht man fast augenblicklich,
         dass die roten Karten problematisch sind, und sie zeigt bereits nach zehn Karten Wirkung. Der Nachteil dieser Strategie ist,
         dass sie zumindest anfangs vollständig unter der Oberfläche unseres Bewusstseins, nämlich im Unbewussten operiert. Das Unbewusste
         schickt seine Botschaften durch undurchsichtige Kanäle und wirkt indirekt, zum Beispiel auf die Schweißdrüsen der Handflächen.
         Auf diese Weise kommt unser Gehirn zu bestimmten Schlüssen, ohne uns direkt darüber zu informieren, dass es gerade dabei ist,
         Schlüsse zu ziehen, oder gar, welche das sind.
      

      
      Diese zweite Strategie ist diejenige, die Evelyn Harrison, Thomas |17|Hoving und die griechischen Experten anwendeten. Sie wogen nicht die verschiedensten Beweise und Gegenbeweise gegeneinander
         ab. Stattdessen bezogen sie nur das ein, was sie auf einen Blick wahrnehmen konnten. Diese Denkweise beschreibt Gerd Gigerenzer,
         Kognitionspsychologe und Leiter des Berliner Max-Planck-Instituts für Bildungsforschung als »schnell und einfach«. Sie warfen
         einfach einen kurzen Blick auf die Statue, und irgendwo in ihrem Gehirn lief augenblicklich eine Reihe von Prozessen ab. Noch
         bevor sie einen bewussten Gedanken formuliert hatten, spürten sie etwas, ähnlich wie die Testpersonen, die plötzlich feuchte
         Hände bekamen. Im Falle von Thomas Hoving war es das unpassende Wort »frisch«, das ihm plötzlich in den Sinn kam. Im Falle
         von Angelos Delivorrias äußerte es sich als ein Gefühl »intuitiver Abneigung«. Georgios Dontas schließlich spürte eine unsichtbare
         Wand zwischen sich und dem angeblichen Kouros. Sie wussten nicht, warum sie es wussten. Aber sie wussten es.
      

      
      Der innere Computer

      
      Der Teil unseres Gehirns, der diese schnellen und einfachen Schlüsse zieht, nennt sich auch adaptives Unbewusstes, und die
         Erforschung dieser Entscheidungsprozesse ist eines der wichtigsten Gebiete der modernen Psychologie. Dieses adaptive Unbewusste
         hat nichts mit dem zu tun, was Sigmund Freud das Unbewusste oder Unterbewusstsein nannte und mit dem er einen mysteriösen
         und düsteren Ort voller Begierden, Erinnerungen und Fantasien meinte, die uns zu sehr verstören, als dass wir uns auf einer
         bewussten Ebene mit ihnen auseinander setzen wollten. Stattdessen können wir uns dieses adaptive Unbewusste als eine Art Supercomputer
         vorstellen, der schnell und leise all die Unmengen von Daten verarbeitet, die auf uns einströmen und die wir zum Überleben
         benötigen. Wenn Sie zum Beispiel das Haus |18|verlassen und plötzlich bemerken, dass ein Lastwagen auf Sie zu rast, dann haben Sie keine Zeit, lange darüber nachzudenken,
         wie Sie wohl am besten reagieren. Der einzige Grund, weshalb die menschliche Spezies so lange überleben konnte, ist, dass
         wir im Laufe der Evolution einen Entscheidungsapparat entwickelt haben, mit dessen Hilfe wir eine Situation auch mit wenig
         Informationen schnell einschätzen können. Der Psychologe Timothy D. Wilson beschreibt dies in seinem Buch Strangers to Ourselves so: »Das Gehirn arbeitet hocheffizient, indem es einen großen Teil des komplexen Denkens an das Unbewusste delegiert, so wie
         ein modernes Linienflugzeug in der Lage ist, mittels Autopilot zu fliegen, mit wenig oder keinem Input von Seiten des menschlichen
         oder ›bewussten‹ Piloten. Das adaptive Unbewusste versteht es hervorragend, die Umwelt einzuschätzen, Menschen vor Gefahren
         zu warnen, Ziele zu setzen und Handlungen in intelligenter und effizienter Weise einzuleiten.«
      

      
      Wilson beschreibt, wie wir je nach Situation zwischen dem bewussten und dem unbewussten Denken hin- und herschalten. Wenn
         Sie sich entscheiden, eine Kollegin oder einen Kollegen zum Abendessen einzuladen, dann findet diese Entscheidung auf der
         bewussten Ebene statt. Sie denken darüber nach, stellen sich vor, dass es ein schöner Abend werden könnte, und laden ihn oder
         sie ein. Die spontane Entscheidung, mit demselben Kollegen einen Streit vom Zaun zu brechen, wird allerdings unbewusst getroffen,
         von einem anderen Teil des Gehirns und von einem anderen Teil Ihrer Persönlichkeit.
      

      
      Jedes Mal wenn wir einen neuen Menschen kennen lernen, wenn wir einen Bewerber zu einem Vorstellungsgespräch treffen, wenn
         wir mit einem neuen Vorschlag konfrontiert werden oder wenn wir rasch und unter Druck eine Entscheidung fällen müssen, dann
         benutzen wir diesen anderen Teil unseres Gehirns. Wie lange haben Sie beispielsweise an der Universität oder in der Schule
         gebraucht, um festzustellen, ob ein neuer Professor oder Lehrer etwas taugt oder nicht? Eine Unterrichtsstunde? Zwei? |19|Ein Semester lang? Die Psychologin Nalini Ambady von der Universität Harvard machte ein Experiment mit Studenten, in dem sie
         ihnen drei Videoclips eines Professors vorspielte, jeweils zehn Sekunden lang und ohne Ton. Die Studenten konnten problemlos
         ein Urteil über die Effizienz dieses Professors abgeben. Ambady verkürzte die Clips auf fünf Sekunden, und die Ergebnisse
         blieben dieselben. Auch als Ambady die Videosequenzen auf zwei Sekunden verkürzte, ergaben sich noch weitgehend dieselben
         Antworten. Dann verglich Ambady diese Spontanentscheidungen mit den Evaluationsbögen, die Studenten am Ende eines Semesters
         ausgefüllt hatten, und stellte fest, dass die Bewertungen nahezu übereinstimmten. Das heißt, eine Person, die eine zwei Sekunden
         lange Videosequenz eines Professors sieht, den er oder sie nie kennen gelernt hat, kommt zu denselben Schlüssen wie Studenten,
         die ein Semester lang Gelegenheit hatten, die Qualität des Unterrichts zu beurteilen. So viel leistet unser adaptives Unbewusstes.
      

      
      Ob Sie es bemerkt haben oder nicht: Auch Sie haben diesen Prozess in Gang gesetzt, als Sie dieses Buch im Laden in die Hand
         genommen haben. Wie lange haben Sie sich dafür Zeit genommen? Zwei Sekunden? Doch diese kurze Zeit hat völlig ausgereicht,
         damit das Cover, Ihre Assoziationen mit dem Titel und meinem Namen und vielleicht noch die ersten Sätze über den Kouros einen
         Eindruck bei Ihnen hinterlassen haben. Und diese rasche Folge von Gedanken, Bildern und Erwartungen hat großen Einfluss darauf,
         wie Sie dieses Einleitungskapitel bisher wahrgenommen haben. Würde es Sie nicht brennend interessieren, was in diesen beiden
         Sekunden passiert ist?
      

      
      Ich nehme an, die meisten von uns betrachten diese Spontanurteile mit einem gewissen Argwohn. Wir haben gelernt, dass die
         Qualität einer Entscheidung direkt damit zusammenhängt, wie viel Zeit wir darauf verwenden. Wenn Ärzte eine schwierige Diagnose
         stellen müssen, dann führen sie zusätzliche Untersuchungen durch, und wenn wir unsererseits unsicher sind, ob die Diagnose
         auch stimmt, dann holen wir eine zweite Meinung ein. Unseren |20|Kindern bläuen wir dasselbe ein: Eile mit Weile. Erst denken, dann handeln. Der Schein trügt. Wir glauben, dass wir gut beraten
         sind, so viel Information wie möglich zusammenzutragen und so lange wie möglich über eine Entscheidung nachzudenken. Wir vertrauen
         nur unseren bewussten Urteilen. Doch es gibt Momente, besonders wenn wir unter Druck stehen, in denen wir ohne Weile eilen
         und in denen unsere Spontanurteile und ersten Eindrücke uns sehr viel besser helfen, unsere Umwelt zu verstehen. Deshalb wird
         es das erste Anliegen dieses Buches sein, Sie von dieser einfachen Tatsache zu überzeugen: Entscheidungen können sehr schnell
         gefällt werden und sind deshalb keinen Deut schlechter als Entscheidungen, die am Ende eines langen Für und Wider stehen.
      

      
      Es geht mir jedoch nicht allein darum, Ihnen zu zeigen, wie effektiv der erste Blick sein kann. Genauso interessieren mich
         die Momente, in denen unser Instinkt sich irrt. Wie konnte es beispielsweise passieren, dass sich das Getty Museum auf den
         Kauf des Kouros einließ, wenn doch so offensichtlich etwas nicht mit ihm stimmte? Warum hatten die Experten des Museums während
         ihrer vierzehnmonatigen Untersuchung der Plastik nicht dasselbe Gefühl der intuitiven Ablehnung wie die externen Kunsthistoriker?
         Diese Frage haben sich natürlich viele gestellt. Die Antwort ist, dass diese Gefühle des Misstrauens aus dem einen oder anderen
         Grund unterdrückt wurden. Zum einen schien der wissenschaftliche Nachweis absolut hieb- und stichfest – der Geologe Stanley
         Margolis war selbst derart überzeugt von seiner Analyse, dass er seine Methode in einem langen Artikel im Scientific American darstellte. Aber der Hauptgrund war vermutlich, dass die Mitarbeiter des Getty Museums einfach wollten, dass die Statue echt war. Es handelt sich um ein relatives junges Museum, das sich möglichst schnell eine Sammlung von Weltrang
         aufbauen will, und der Kouros schien eine so außergewöhnlich gute Gelegenheit, dass die Begeisterung alles andere überlagerte.
      

      
      Der Kunsthistoriker George Ortiz erhielt einmal von Ernst |21|Langlotz, einem der weltweit erfahrendsten Experten in antiker Kunst, eine kleine Bronzestatue zum Kauf angeboten. Ortiz sah
         sich das Objekt an und zuckte zusammen: Er erkannte es auf den ersten Blick als schlechte Fälschung. Die Widersprüche und
         Fehler schienen ihm so offensichtlich, dass sie nur ein Amateur übersehen konnte. Wie konnte es sein, dass ein Mann wie Langlotz,
         der vielleicht mehr über antike Kunst wusste als irgendjemand sonst, auf dieses billige Imitat hereingefallen war? Ortiz konnte
         es sich nur so erklären, dass Langlotz die Figur in jungen Jahren gekauft hatte, ehe er sein Expertenwissen erworben hatte.
         »Ich nehme an, dass Langlotz sich in das Stück verliebt hatte. Wenn man jung ist, verliebt man sich in seinen ersten großen
         Kauf, und vielleicht war diese Figur seine erste große Liebe. Trotz seines unglaublichen Wissens war er offenbar nicht in
         der Lage, seine erste Einschätzung zu hinterfragen.«
      

      
      Diese Erklärung ist gar nicht so weit hergeholt. Sie verrät uns etwas Grundlegendes über unsere Denkprozesse. Unser Unbewusstes
         ist eine mächtige Instanz – aber es kann sich auch irren. Unser innerer Computer erkennt nicht automatisch die Wahrheit. Er
         kann auf dem falschen Fuß erwischt oder abgelenkt werden. Unsere intuitiven Reaktionen stehen oft in Widerspruch zu allen
         möglichen anderen Interessen, Wünschen oder Gefühlen. Wann also sollten wir unseren Instinkten vertrauen, und wann sollten
         wir uns vor ihnen in Acht nehmen? Die Antwort auf diese Frage ist das zweite große Anliegen von Blink. Wenn unsere Spontanentscheidungen in die falsche Richtung gehen, dann tun sie das aus ganz bestimmten und immer wiederkehrenden
         Gründen, und diese Gründe können wir erkennen und verstehen. Wir können lernen, wann wir unseren Instinkten vertrauen dürfen,
         und wann es nötig ist, auf der Hut zu sein.
      

      
      Das dritte und wichtigste Anliegen dieses Buches ist es, Sie zu überzeugen, dass Sie Ihre Spontanurteile und ersten Eindrücke
         verfeinern und für sich nutzen können. Vielleicht erscheint Ihnen das jetzt als ein Widerspruch. Harrison, Hoving und die
         anderen |22|Kunstexperten haben in äußerst komplexer Weise auf den Getty-Kouros reagiert – aber sind ihre Ansichten nicht einfach ungebeten
         aus dem Unbewussten heraufgestiegen? Wie sollten wir in der Lage sein, diese mysteriösen Vorgänge in den Griff zu bekommen?
         Aber wir können es tatsächlich. So wie wir gelernt haben, logisch und zielgerichtet zu denken, können wir auch lernen, bessere
         Spontanurteile zu fällen. In diesem Buch werden Ihnen Ärzte, Generäle, Trainer, Designer, Musiker, Schauspieler, Verkäufer
         und zahllose andere Menschen begegnen, die sämtlich Experten auf ihrem Gebiet sind und die ihren Erfolg zu einem guten Teil
         ihrer Fähigkeit verdanken, unbewusste Reaktionen verfeinert und für sich nutzbar gemacht zu haben. Die Fähigkeit, etwas innerhalb
         der ersten beiden Sekunden zu erkennen, ist keine magische Gabe einer Hand voll Auserwählter. Es ist eine Fähigkeit, die wir
         alle erlernen können.
      

      
      Eine neue und bessere Welt

      
      Viele Bücher nehmen sich große Themen vor und analysieren die Welt aus der Vogelperspektive. Dies ist keines davon. In Blink geht es um die allerkleinsten Bausteine unseres Alltagslebens: Es geht um unsere ersten Eindrücke und spontanen Reaktionen
         bei Begegnungen mit neuen Menschen, in komplizierten Situationen oder wenn wir unter Druck Entscheidungen fällen müssen. Und
         es geht darum, wie diese Eindrücke zustande kommen. Wenn wir versuchen, uns selbst und unsere Welt zu verstehen, dann achten
         wir zu oft auf die so genannten großen Themen und zu selten auf die Details des flüchtigen Augenblicks. Wie wäre es, wenn
         wir zur Abwechslung einmal nicht den Horizont absuchen, sondern das Fernglas zur Seite legen und stattdessen ein Mikroskop
         auf unsere Entscheidungsprozesse und unser Verhalten richten? Es könnte einen profunden Einfluss haben auf die Auswahl von
         Mitarbeitern |23|in Unternehmen, die Beratung von Ehepaaren, die Produkte in den Regalen der Supermärkte, die Produktion von Kinofilmen, die
         Ausbildung von Polizisten, die Kriegsführung und so weiter und so fort. Vielleicht klingt es vermessen, doch all diese kleinen
         Veränderungen zusammen könnten am Ende vielleicht eine andere und bessere Welt ergeben. Wenn wir uns selbst und unser Verhalten
         besser verstehen wollen, dann müssen wir uns eingestehen, dass eine Spontanentscheidung genauso gut sein kann wie monatelange
         rationale Analyse. Dies ist meine Überzeugung, und ich hoffe, dass Sie am Ende des Buches derselben Ansicht sind.
      

      
      »Ich war immer der Überzeugung, dass wissenschaftliche Analyse objektiver sei als ein ästhetisches Urteil«, sagte die Getty-Kuratorin
         Marion True, nachdem die Wahrheit über die Herkunft des Kouros ans Licht gekommen war. »Jetzt muss ich feststellen, dass ich
         mich geirrt habe.«
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      |25|Kapitel 1
      

      
      Die Theorie der dünnen Scheibchen 

      
      Warum wir mit wenig Wissen weit kommen

      
       

      
      Vor einigen Jahren kam ein junges Ehepaar an die Universität Washington, um im Labor des Psychologen John Gottman an einem
         Test teilzunehmen. Beide waren Ende 20, blond und blauäugig, trugen modisch zerzauste Frisuren und poppige Brillen. Die Mitarbeiter
         des Labors sagten später, es sei die Art von Paar gewesen, die einem auf Anhieb sympathisch ist: Beide hätten intelligent,
         attraktiv und aufgeweckt gewirkt, und das auf eine entspannte, selbstironische Art. Wer sich nachher die Videoaufnahmen ansah,
         die Gottman von den beiden machte, bekam denselben Eindruck. Der Ehemann, den ich hier Bill nennen will, hat einen gewinnenden
         und ein wenig verspielten Charme, seine Frau Susan einen scharfzüngigen und schlagfertigen Wortwitz.
      

      
      Die beiden wurden in einen kleinen Raum im zweiten Stock eines unscheinbaren Bürogebäudes geführt, in dem Gottmans Labor untergebracht
         ist. Auf einer kleinen Bühne setzten sie sich in 2 Metern Abstand zueinander auf Bürostühle. Dann wurden ihnen Elektroden
         und Sensoren an den Fingern und Ohrläppchen angebracht, um ihre Herzfrequenz, Schweißausschüttung und Hauttemperatur zu messen.
         Unter jedem der Stühle war ein »Zappelmeter« angebracht, der messen sollte, wie sehr jeder der beiden auf seinem Stuhl hin-
         und herrutschte. Zwei Kameras, eine für jede der beiden Personen, nahmen alles auf, was sie sagten und taten. 15 Minuten lang
         waren die beiden allein vor den laufenden Kameras und hatten lediglich die Anweisung, ein Thema zu diskutieren, das sich in
         ihrer Beziehung zu einem Streitpunkt entwickelt |26|hatte. Für Bill und Susan war es der Hund. Susan mochte ihn, Bill dagegen nicht. 15 Minuten lang diskutierten sie, wie es
         mit dem Vierbeiner weitergehen sollte.
      

      
      Zumindest oberflächlich unterscheidet sich das Video dieses Gesprächs zwischen Bill und Susan kaum von den zahllosen Gesprächen,
         wie sie täglich zwischen zwei Ehepartnern stattfinden. Keiner der beiden wird sonderlich wütend, es gibt keine Szene, keine
         Zusammenbrüche, keine plötzlichen Erleuchtungen. In gelassenem Tonfall sagt Bill zu Anfang: »Ich bin halt kein Hundefreund.«
         Dann beschwert er sich ein bisschen, aber über den Hund, nicht über Susan. Sie bringt ihrerseits einige Klagen vor, aber es
         gibt auch Momente, in denen die beiden schlicht zu vergessen scheinen, dass sie sich eigentlich streiten sollten. Als sie
         zum Beispiel auf den Geruch des Hundes zu sprechen kommen, nimmt das Gespräch eine beinahe komödiantische Wende, und Bill
         und Susan lachen sich an.
      

      
      
         
            
               	
                  
                  Susan:

                  
               
               	
                  
                  Süßer! Sie riecht nicht!

                  
               
            

            
               	
                  
                  Bill:

                  
               
               	
                  
                  Hast du heute mal an ihr gerochen?

                  
               
            

            
               	
                  
                  Susan:

                  
               
               	
                  
                  Klar habe ich an ihr gerochen. Sie riecht gut. Ich habe sie gestreichelt, und meine Hände haben kein bisschen gerochen. Und
                     sie haben sich auch nicht schmierig angefühlt. Gib’s doch zu, deine Hände haben sich auch nie schmierig angefühlt.
                  

                  
               
            

            
               	
                  
                  Bill:

                  
               
               	
                  
                  Doch, Chef.

                  
               
            

            
               	
                  
                  Susan:

                  
               
               	
                  
                  Ich hab meinen Hund nie schmierig werden lassen.

                  
               
            

            
               	
                  
                  Bill:

                  
               
               	
                  
                  Doch, Chef. Sie ist ein Hund.

                  
               
            

            
               	
                  
                  Susan:

                  
               
               	
                  
                  Pass auf, du! Mein Hund ist nicht schmierig.

                  
               
            

            
               	
                  
                  Bill:

                  
               
               	
                  
                  Nein, du pass auf!

                  
               
            

            
               	
                  
                  Susan:

                  
               
               	
                  
                  Nein, du pass auf! Nenn meinen Hund nicht schmierig, Bub!

                  
               
            

         
      

      
      Das Liebeslabor

      
      Was meinen Sie: Wie viel können wir über die Ehe von Susan und Bill herausfinden, wenn wir uns dieses fünfzehnminütige Video
         |27|ansehen, das John Gottman von ihnen aufgezeichnet hat? Können wir daraus Schlüsse ziehen, wie glücklich oder unglücklich ihre
         Ehe ist? Man sollte meinen, dass uns dieses Hin und Her über ein Haustier kaum etwas über die Beziehung zweier Menschen verrät.
         Es ist viel zu kurz, werden die meisten sagen, und in einer Ehe geht es doch um viel wichtigere Dinge wie Geld, Sex, die Kinder,
         die Schwiegereltern oder den Job. An manchen Tagen harmonieren Paare miteinander, an anderen streiten sie sich eben. Es gibt
         Tage, da wollen sie einander an die Gurgel fahren, und ein paar Wochen später machen sie zusammen Urlaub und fühlen sie sich
         wieder wie in den Flitterwochen. Als Außenstehende haben wir das Gefühl, um ein Paar wirklich zu kennen, müssten wir Wochen
         und Monate mit ihnen verbringen und sie in den verschiedensten Situationen erleben – glücklich, müde, ärgerlich, gereizt,
         froh, angespannt und so weiter – und nicht nur in dieser relativ entspannten Plauderstimmung, in der sich Bill und Susan über
         ihren Hund unterhielten. Wir glauben, um uns eine Vorhersage darüber erlauben zu können, ob die Ehe Bestand haben wird oder
         nicht, müssten wir so viele Informationen aus so vielen unterschiedlichen Lebenssituationen wie möglich zusammentragen.
      

      
      John Gottman ist jedoch anderer Ansicht. Mit seinen Experimenten hat er bewiesen, dass wir keineswegs viel Zeit mit einem
         Paar verbringen müssen, um einschätzen zu können, ob die Beziehung eine Zukunft hat oder nicht. In den achtziger Jahren begann
         er mit seinen Untersuchungen im »Liebeslabor« in der Nähe des Campus der Universität Washington, und seither hat er rund 3
         000 Ehepaare wie Bill und Susan befragt. Jedes Paar wurde auf Video aufgezeichnet und anschließend mit einer Methode analysiert,
         die Gottman SPAFF (spezifischer Affekt) nennt. SPAFF ist ein Kodierungssystem mit 20 verschiedenen Kategorien, die jeder möglichen
         Stimmung eines Ehepaares entsprechen. Ekel hat zum Beispiel die Ziffer 1, Verachtung die 2, Ärger die 7, Verteidigungshaltung
         die 10, Gejammer die 11, Traurigkeit die 12, Blockadehaltung die 13, ein neutrales Gefühl die 14 und so weiter. |28|Gottman hat seine Mitarbeiter geschult, jede noch so kleine Gefühlsäußerung in der Gestik und Mimik der Testpersonen zu erkennen
         und jeden scheinbar noch so vieldeutigen Wortwechsel eindeutig zu interpretieren. Während die Mitarbeiter ein Video analysieren,
         weisen sie jeder der beiden Personen für jede Sekunde eine SPAFF-Ziffer zu. Am Ende eines fünfzehnminütigen Videos stehen
         1 800 Ziffern, 900 für den Mann, 900 für die Frau. Eine Folge »7, 7, 14, 10, 11, 11« verrät uns zum Beispiel, dass eine der
         beiden Personen während eines Zeitraums von sechs Sekunden zunächst ärgerlich war, sich kurz neutral gefühlt hat, dann in
         eine Verteidigungshaltung übergegangen ist und schließlich begonnen hat zu jammern. Zu den Videobildern kommen die Daten der
         Elektroden und Sensoren, sodass die Auswerter wissen, wann sich die Pulsfrequenz des Ehemanns erhöht hat oder wann die Ehefrau
         auf ihrem Stuhl herumgerutscht ist. Auch diese Informationen fließen in die Ermittlung der SPAFF-Ziffer ein.
      

      
      Mit seinen Berechnungen gelang Gottman ein bemerkenswerter Beweis. Nach der Analyse eines sechzigminütigen Gesprächs zwischen
         Mann und Frau kann er mit 95-prozentiger Wahrscheinlichkeit vorhersagen, ob das Paar in 15 Jahren noch verheiratet sein wird
         oder nicht. Wenn er ein Paar nur 15 Minuten lang beobachtet, dann liegt seine Erfolgsquote immer noch bei 90 Prozent. Und
         bei dem Versuch, einen neuen Test zu entwickeln, entdeckte Sybil Carrère, eine Kollegin von John Gottman, dass selbst drei
         Minuten einer solchen Videoaufnahme schon ausreichen, um mit hinreichender Verlässlichkeit vorhersagen zu können, ob ein Ehepaar
         zusammenbleiben wird oder nicht. Um zu wissen, wie es um eine Ehe bestellt ist, brauchen wir also viel weniger Zeit, als wir
         uns je hätten träumen lassen.
      

      
      John Gottman ist nicht besonders groß, er hat eulenhafte Augen, silbergraues Haar und einen gepflegten Bart. Er ist ein sehr
         charmanter Mann, und wenn er über etwas spricht, was ihn bewegt – und ihn bewegt fast alles –, dann leuchten seine Augen und
         werden noch größer. Während des Vietnamkrieges verweigerte |29|er den Kriegsdienst, und bis heute umgibt ihn ein gewisses Hippie-Flair, besonders wenn er seine Mao-Mütze aufsetzt. Von Haus
         aus ist Gottman Psychologe. Nebenbei studierte er jedoch Mathematik am Massachusetts Institute of Technology (MIT), und in
         seinen Arbeiten spielt die methodische Strenge der Mathematik eine mindestens ebenso große Rolle wie die Psychologie. Als
         ich Gottman traf, hatte er gerade eine fünfhundertseitige Abhandlung mit dem Titel The Mathematics of Marriage veröffentlicht. Er gab sich große Mühe, mir einen Eindruck von seiner Arbeit zu vermitteln, und kritzelte Formeln und Kurven
         auf verschiedene Zettel, bis mir schwindelig wurde.
      

      
      John Gottman scheint nicht so recht in ein Buch zu passen, in dem es um Gedanken und Entscheidungen geht, die aus dem Unbewussten
         hervorsprudeln. Sein Ansatz hat nichts mit Instinkt und Intuition zu tun. Gottman fällt keine Spontanurteile. Stattdessen
         sitzt er vor dem Bildschirm seines Rechners und analysiert mit wissenschaftlicher Exaktheit Videoaufzeichnungen, Sekunde für
         Sekunde. Er scheint die klassische Verkörperung des bewussten und zielgerichteten Denkens zu sein. Trotzdem können wir von
         Gottman eine Menge über eine Methode der schnellen Entscheidungsfindung lernen. Diese Methode nennt sich »thin-slicing«, wörtlich
         »in dünne Scheibchen schneiden«, was nichts anderes beschreibt als die Fähigkeit unseres Unbewussten, auf Grundlage extrem
         dünner Scheibchen von Erfahrungen bestimmte Muster in Situationen und Verhaltensweisen zu entdecken. Als Evelyn Harrison einen
         Blick auf den Kouros warf und herausplatzte: »Es tut mir Leid, das zu hören«, schnitt sie ihre Erfahrung genauso in dünne
         Scheibchen wie die Testpersonen der Universität Iowa, die beim Gedanken an rote Karten feuchte Hände bekamen.
      

      
      Dass unser Unbewusstes in der Lage ist, kleinste Einzelmomenten aus unseren Erfahrungen herauszupräparieren, macht es so faszinierend.
         Allerdings ist das auch genau der Punkt, den wir an unseren Spontanurteilen oft als Nachteil empfinden. Wie kann es möglich
         sein, dass wir innerhalb ganz kurzer Zeit genügend Informationen |30|für ein fundiertes Urteil bekommen? Die Antwort ist einfach: Wenn unser Unbewusstes aus unseren Eindrücken dünne Scheibchen
         herausschneidet, dann passiert im Grunde nichts anderes als in Gottmans Videoanalysen, nur automatisch, beschleunigt und unbewusst.
         Können wir einer Paarbeziehung wirklich in nur einer einzigen fünfzehnminütigen Sitzung auf den Grund kommen? Ja das können
         wir, und nicht nur einer Beziehung, sondern vielen anderen scheinbar komplexen Situationen. Und von John Gottman können wir
         lernen, wie das geht.
      

      
      Der Morsecode der Ehe

      
      Ich sah mir die Aufzeichnung von Bill und Susan zusammen mit Amber Tabares an, einer Studentin, die in John Gottmans Labor
         arbeitet und von ihm gelernt hat, Videos mit dem SPAFF-Code zu analysieren. Wir saßen in demselben Raum, in dem Bill und Susan
         ihre Unterhaltung geführt hatten, und sahen uns das Band an. Das Gespräch begann mit Bill. Er sagte, er habe ihren alten Hund
         gut leiden können, aber den neuen möge er nicht. Er machte dabei weder einen ärgerlichen noch einen feindseligen Eindruck,
         er schien ganz ehrlich seine Gefühle darlegen zu wollen.
      

      
      Wenn wir aber genau hinhörten, erklärte mir Amber, dann werde deutlich, dass Bill eine Verteidigungshaltung einnehme. In SPAFF-Codes
         gesprochen beschwerte er sich und verwendete eine »Ja, aber«-Taktik, das heißt, er schien Susan zuzustimmen, nahm jedoch seine
         Zustimmung im nächsten Moment wieder zurück. Dem Protokoll konnten wir entnehmen, dass Bill 40 der ersten 66 Sekunden lang
         in dieser Verteidigungshaltung verharrte. Susans Reaktionen in dieser ersten Minute waren ebenfalls sehr aufschlussreich.
         Während Bill redete, verdrehte sie mehr als einmal die Augen – ein klassisches Zeichen für Verachtung, wie Amber mir erläuterte.
         Als Bill auf das Hundekörbchen zu sprechen kam, |31|schloss Susan die Augen und antwortete mit herablassender, belehrender Stimme. Und als Bill ausführte, dass er keinen Zaun
         im Wohnzimmer wolle, antwortete Susan: »Darüber will ich mich nicht mit dir streiten« und verdrehte wieder die Augen. »Schauen
         Sie genau hin«, sagte Amber. »Wieder ein Zeichen für Verachtung. Das Gespräch hat kaum angefangen, und er war die ganze Zeit
         in Verteidigungshaltung, und sie hat mehrmals die Augen verdreht.«
      

      
      Weder Bill noch Susan gaben offene Anzeichen von Feindseligkeit zu erkennen. Es gab jedoch immer wieder subtile Signale, die
         Amber veranlassten, das Band anzuhalten und mich darauf hinzuweisen. Es gibt Paare, die sich richtig in die Wolle bekommen,
         wenn sie streiten. Bei Bill und Susan spielte sich vieles unter der Oberfläche ab. Bill beklagte sich, der Hund würde ihr
         Sozialleben beeinträchtigen, weil sie immer früh nach Hause kommen müssten, aus Angst, der Hund könnte in der Wohnung irgendetwas
         anstellen. Susan antwortete, das sei gar nicht wahr, und erklärte: »Wenn sie anfängt, an etwas herumzukauen, dann macht sie
         das eine Viertelstunde, nachdem wir zur Tür raus sind.« Es sah so aus, als würde Bill dem zustimmen. Er sagte »Ja, klar«,
         doch dann fügte er hinzu: »Ich behaupte ja gar nicht, dass es rational ist. Ich will einfach keinen Hund.«
      

      
      Amber zeigte auf den Bildschirm. »Er fängt an mit einer Zustimmung, ›ja, klar‹, aber eigentlich ist es ein ›ja, aber‹. Er
         stimmt ihr zwar zunächst zu, nimmt diese Zustimmung aber im nächsten Moment zurück und sagt, dass er den Hund nicht mag. Er
         ist die ganze Zeit in Verteidigungshaltung. Ich habe am Anfang gedacht, er ist so ein Netter, er bestätigt sie immer wieder.
         Bis ich gemerkt habe, dass er eigentlich immer ›ja, aber‹ sagt. Auf so etwas fällt man ziemlich leicht herein.«
      

      
      Im Video fuhr Bill fort: »Ich werde immer besser, das musst du zugeben. Diese Woche schon besser als letzte und als die Woche
         davor.«
      

      
      Erneut hielt Amber das Band an. »In einer Studie haben wir |32|uns frisch vermählte Ehepaare angesehen. Bei Paaren, die sich später scheiden ließen, war es oft so, dass einer der beiden
         Partner nach Bestätigung suchte und der andere sie ihm nicht gab. Bei den glücklicheren Paaren sagte der andere leichter auch
         mal: ›Ja, du hast Recht.‹ Das fällt auf. Wenn sie nicken und ›aha‹ oder ›ja‹ sagen, dann sind das Zeichen der Zustimmung.
         Susan macht das nicht ein einziges Mal in der ganzen Aufzeichnung. Das ist uns erst aufgefallen, als wir das Band Sekunde
         für Sekunde analysiert haben.«
      

      
      »Es ist merkwürdig«, fuhr Amber fort. »Wenn die beiden zur Tür hereinkommen, hat man nicht das Gefühl, dass es ein unglückliches
         Paar ist. Und am Ende, als sie sich gemeinsam das Band angeschaut haben, fanden sie es zum Totlachen. Nach außen hin sieht
         alles wunderbar aus. Aber ich weiß nicht so recht. Sie sind noch nicht so lange verheiratet und sind noch in der Flitterphase.
         Aber Tatsache ist, dass sie völlig unnachgiebig ist. Sie streiten sich hier nur über einen Hund, aber schon daraus können
         wir erkennen, dass sie in jeder Auseinandersetzung absolut halsstarrig reagiert. Das ist ein Punkt, der langfristig eine Menge
         Schaden anrichten kann. Mich würde interessieren, ob sie es schaffen, länger als die magischen sieben Jahre zusammenzubleiben.
         Ich frage mich, ob die beiden genug an positiven Gefühlen haben. Denn wenn man genau hinschaut, ist alles, was positiv aussieht,
         plötzlich alles andere als positiv.«
      

      
      Wonach suchte Amber Tabares im Verhalten dieses Paares? Einerseits und auf einer technischen Ebene vergleicht sie die Anzahl
         der positiven und der negativen Gefühle, denn nach einer Erkenntnis von John Gottman müssen bei einem Paar, das sich nicht
         scheiden lässt, die positiven und die negativen Gefühle im Verhältnis von mindestens 5:1 stehen. Auf einer anderen Ebene suchte
         Amber in dieser viertelstündigen Diskussion über den Hund nach einem Muster für die Ehe von Bill und Susan, denn nach einer
         der wichtigsten Theorien Gottmans hat jede Ehe ein erkennbares Muster, eine Art Ehe-DNS, die in jeder Interaktion |33|zwischen den beiden Partnern zum Ausdruck kommt. Aus diesem Grund bittet Gottman jedes Paar, zu erzählen, wie sie sich kennen
         gelernt haben, denn er hat festgestellt, dass dieses Muster sofort auftaucht, wenn die beiden Partner vom wichtigsten Ereignis
         in ihrer gemeinsamen Beziehung erzählen.
      

      
      »Es ist ziemlich einfach«, sagt Gottman. »Erst gestern habe ich mir ein Band angesehen, in dem die Frau erzählt: ›Wir haben
         uns an einem Ski-Wochenende kennen gelernt. Er war mit einer Gruppe von Freunden da. Er hat mir gleich gefallen, und wir haben
         uns verabredet. Aber dann hat er zu viel getrunken und ist wie ein Stein ins Bett gefallen, und ich habe drei Stunden auf
         ihn gewartet. Ich bin dann zu ihm aufs Zimmer und hab’ ihn aufgeweckt und zu ihm gesagt: Ich mag es nicht, wenn man mich so
         behandelt. Das ist nicht nett von dir. Und er sagte, ja, Mann, ich hab’ echt ›ne Menge getrunken.‹» Schon in der allerersten
         Begegnung taucht ein besorgniserregendes Muster auf, und die traurige Wahrheit ist, dass sich dieses Muster wie ein roter
         Faden durch die gesamte Beziehung der beiden zieht. Gottman fuhr fort: »Als ich mit den Interviews angefangen habe, habe ich
         mich gefragt: Was ist, wenn wir die Leute an einem Scheißtag erwischen? Aber wir haben festgestellt, dass das gar nichts an
         unseren Vorhersagen ändert. Wenn Sie die Aufnahme an einem anderen Tag wiederholen, bekommen Sie immer und immer wieder dasselbe
         Muster.«
      

      
      Um besser zu verstehen, was John Gottman mit der Ehe-DNS meint, will ich von einem Phänomen aus der Welt der Morsefunker erzählen,
         das man unter Funkern eine Handschrift nennt. Morsezeichen bestehen aus Punkten und Strichen beziehungsweise langen und kurzen
         Signalen. Jedes Signal hat eine vorgeschriebene Länge, aber natürlich kann niemand diese Längen immer perfekt einhalten. Wenn
         Funker eine Nachricht verschicken, insbesondere wenn sie einen alten Apparat mit Morsetaste verwenden, dann ist bei jedem
         die Länge der Punkte, Striche und Zwischenräume anders, und jeder verbindet Punkte, Striche und Zwischenräume auf |34|ganz charakteristische Weise miteinander. Morsen ist wie Sprechen: Jeder Funker hat seine eigene, unverwechselbare Stimme.
      

      
      Im Zweiten Weltkrieg spielte das Abfangen und die Entschlüsselung von feindlichen Nachrichten eine wichtige Rolle. Die britische
         Armee beschäftigte Tausende von Frauen, um Tag und Nacht die Funknachrichten der verschiedenen deutschen Einheiten abzuhören.
         Natürlich sendeten die Deutschen verschlüsselte Nachrichten, sodass die Briten zumindest in den ersten Kriegsjahren nicht
         verstanden, was gesendet wurde. Das war aber nicht immer notwendig, denn es dauerte gar nicht lange, bis die Frauen allein
         vom Zuhören in der Lage waren, die unterschiedlichen Handschriften der deutschen Funker zu erkennen. Damit hatten sie schon
         eine ganz wichtige Information: Sie wussten, wer eine Nachricht schickte. »Wenn man lange genug zuhörte, dann konnte man erkennen,
         dass eine Einheit vielleicht drei oder vier Funker hatte, die in Schichten eingeteilt waren. Jeder hatte seine ganz speziellen
         Eigenheiten«, erzählt Nigel West, ein britischer Militärhistoriker. »Und natürlich gab es vor der eigentlichen Nachricht immer
         ein Vorgeplänkel, obwohl privater Austausch streng verboten war. Wie läuft’s bei euch? Was macht die Freundin? Wie ist das
         Wetter in München? Das schreiben Sie alles auf eine Karteikarte. Es dauert gar nicht lange, und Sie haben so etwas wie eine
         Beziehung zu diesem Funker.«
      

      
      Die Frauen, die mit dem Abhören der Funknachrichten betraut waren, fanden rasch Beschreibungen für die Handschriften und Eigenheiten
         der Funker. Sie gaben ihnen Namen und erstellten ausführliche Persönlichkeitsprofile. Nachdem sie die Person identifiziert
         hatten, die eine Nachricht verschickte, orteten sie den Standort des Senders. Damit hatten sie eine weitere Information: Sie
         wussten, wer sich wo aufhielt. West erzählt weiter: »Die Frauen hatten ein derartig gutes Händchen, die Eigenheiten der deutschen
         Funker herauszufinden, dass sie ihnen quer durch Europa folgen konnten, egal wohin sie verlegt wurden. Das waren natürlich
         unglaublich wertvolle Informationen, wenn es darum |35|ging, Einsätze zu planen und festzustellen, welche Einheit sich wo aufhält und was sie dort treibt. Wenn ein bestimmter Funker
         bei einer bestimmten Einheit ist und aus Florenz sendet und Sie drei Wochen später denselben Funker wieder entdecken, diesmal
         aber in Linz, dann können Sie davon ausgehen, dass seine Einheit von Italien an die Ostfront verlegt wird. Oder Sie stellen
         fest, dass ein bestimmter Funker bei einer Nachschubeinheit ist und sich immer Punkt zwölf Uhr meldet. Wenn aber nach einem
         größeren Einsatz derselbe Funker plötzlich nicht mehr nur noch um zwölf Uhr sendet, sondern zusätzlich um zehn Uhr morgens,
         um vier Uhr nachmittags und um sieben Uhr abends, dann können Sie sich ausmalen, dass seine Einheit alle Hände voll zu tun
         hat. Wenn nun in einem kritischen Moment jemand aus der Kommandozentrale zu Ihnen kommt und Sie fragt: ›Sind Sie absolut sicher,
         dass dieses und jenes Fliegerkorps der Luftwaffe vor Tobruk stationiert ist und nicht mehr in Italien?‹, dann können Sie sagen:
         ›Ja, Oskar hat von dort gefunkt, wir sind uns absolut sicher.‹«
      

      
      Das Wichtigste an der Handschrift ist, dass sie auf ganz natürliche Weise zustande kommt. Funker legen es nicht darauf an,
         einen eigenen Stil zu entwickeln. Sie klingen unterschiedlich, denn in dem Rhythmus, in dem sie auf die Morsetaste tippen,
         kommt ganz automatisch und unwillkürlich ein Teil ihrer Persönlichkeit zum Ausdruck. Diese Handschrift ist schon in einigen
         wenigen Signalen erkennbar. Es reicht völlig aus, ein paar Zeichen abzuhören, um das ganz eigene Muster eines bestimmten Funkers
         zu erkennen. Es verändert sich nicht und ist durchgängig durch die gesamte Nachricht erkennbar. Aus diesem Grund konnten die
         Frauen in den britischen Abhörzentralen schon nach ein paar Signalen mit absoluter Sicherheit sagen: »Das ist Oskar, seine
         Einheit ist definitiv vor Tobruk stationiert.« Die Handschrift des Funkers ist unverwechselbar und immer dieselbe.
      

      
      John Gottman behauptet nun, auch eine Beziehung zwischen zwei Menschen habe eine ganz bestimmte, immer wieder zu erkennende
         Handschrift, die automatisch und unwillkürlich in |36|jeder Lebenslage auftaucht. Aus diesem Grund kann eine Ehe so problemlos gelesen und entschlüsselt werden: Jede menschliche
         Tätigkeit, sei es etwas so Einfaches wie das Tippen einer Morsetaste oder etwas so Komplexes wie eine Ehe, hat ein eindeutiges
         und unverwechselbares Muster. Eine Scheidung vorherzusagen, ist nichts anderes, als einen Funker an seiner Handschrift zu
         identifizieren: Es geht darum, Muster herauszufiltern.
      

      
      »In jeder Beziehung befinden sich die Partner in einem von zwei möglichen Stadien«, sagt Gottmann. »Das eine nenne ich den
         positiven Überschuss, hier überwiegen die positiven Gefühle. Es ist wie ein Puffer: Die Partnerin tut etwas, was dem Partner
         nicht gefällt, aber der sagt sich: ›Naja, sie ist halt schlecht gelaunt.‹ Es gibt allerdings auch einen negativen Überschuss,
         und in dieser Situation überwiegen die negativen Gefühle. Dann wird selbst eine relativ neutrale Aussage als negativ ausgelegt.
         In diesem negativen Stadium fällen die Partner dauerhafte Urteile übereinander. Wenn der Partner etwas Positives tut, dann
         ist er halt ein egoistischer Mensch, der auch mal etwas Positives tut. Es ist schwer, an dieser Situation noch etwas zu verändern.
         Bei negativem Überschuss ist es oft so, dass etwa ein Partner versucht, die Beziehung zu kitten, während der andere das Gefühl
         hat, er solle in feindlicher Absicht manipuliert werden. Nehmen wir ein Beispiel. Ich unterhalte mich mit meiner Frau, und
         sie sagt zu mir: ›Kannst du gerade mal die Klappe halten und mich ausreden lassen!‹ Wenn die positiven Gefühle überwiegen,
         dann antworte ich: ›Tut mir Leid, Schatz. Sprich weiter.‹ Vielleicht bin ich nicht besonders begeistert, dass sie mir über
         den Mund fährt, aber ich erkenne die Notwendigkeit dieser kleinen Reparaturmaßnahme. Wenn die negativen Gefühle überwiegen,
         dann antworte ich: ›Scher dich doch zum Teufel, du lässt mich auch nie ausreden! Du bist eine blöde Zicke, genau wie deine
         Mutter!‹«
      

      
      Während er sprach, nahm Gottman ein Stück Papier zur Hand und zeichnete eine Grafik, die aussah wie das Auf und Ab des Aktienmarktes
         im Verlaufe eines typischen Handelstages. Seine |37|Analysen unterscheiden sich im Grunde nicht von diesen Börsenbarometern: Er verfolgt die Fieberkurve der positiven und negativen
         Emotionen eines Paares, und dabei stellte er fest, dass man nicht lange braucht, um zu erkennen, in welche Richtung sich die
         Grafik entwickelt. »Bei den einen geht es bergauf, bei den anderen bergab«, sagt er. »Aber wenn sie erst mal auf dem Weg nach
         unten sind, dann geht es bei 94 Prozent aller Beziehungen unaufhaltsam talwärts. Sie geraten in einen Sog, dem sie nicht mehr
         entkommen können. Deshalb sind unsere Videoaufnahmen mehr als ein nur schmaler Ausschnitt aus einer Beziehung. Anhand dieses
         Ausschnitts können wir erkennen, wie die beiden Partner ihre gesamte Beziehung beurteilen.«
      

      
      Warum Verachtung so wichtig ist

      
      Versuchen wir, hinter das Geheimnis von Gottmans Erfolgsquote zu kommen. John Gottman hat erkannt, dass jede Ehe ihre ganz
         bestimmte Handschrift hat, und wir können diese Handschrift erkennen, wenn wir detaillierte Informationen über das Verhalten
         des Paares sammeln. Mindestens genauso interessant ist jedoch die Art und Weise, wie Gottman seine Vorhersagemethoden vereinfacht.
      

      
      Mir war nicht klar, wie schwierig die Interpretation eines solchen Paargesprächs ist, bis ich mich selbst daran versuchte.
         Gottman drückte mir eines seiner Bänder in die Hand, auf dem dreiminütige Clips von zehn unterschiedlichen Ehepaaren aufgezeichnet
         waren. Die Hälfte dieser Paare habe sich weniger als 15 Jahre nach Aufzeichnung dieser Gespräche getrennt, sagte er mir, und
         die andere Hälfte sei noch zusammen. Ich solle doch einmal versuchen, herauszufinden, welche Paare noch zusammen seien und
         welche nicht. Ich war einigermaßen zuversichtlich, dass mir das gelingen würde. Doch ich hatte mich getäuscht: Es stellte
         sich |38|heraus, dass ich keine Ahnung hatte. Ich tippte fünf von zehn richtig – genauso gut hätte ich auch eine Münze werfen können.
      

      
      Meine Schwierigkeit fing damit an, dass in den Clips plötzlich eine überwältigende Fülle an Informationen auf mich einstürzte.
         Der Ehemann sagt etwas mit Vorsicht. Die Frau antwortet ruhig, ihr scheint irgendein Gefühl übers Gesicht zu huschen. Er sagt
         etwas und bricht mitten im Satz ab. Sie verzieht das Gesicht. Er lacht. Jemand murmelt etwas Unverständliches. Jemand anders
         runzelt die Stirn. Ich spulte die Bänder vor- und rückwärts, und jedes Mal entdeckte ich neue Details: hier die Spur eines
         Lächelns, dort ein leicht veränderter Tonfall. Es war einfach zu viel. Ich versuchte verzweifelt, positive und negative Emotionen
         gegeneinander aufzurechnen – aber was war überhaupt positiv, was negativ? Von der Aufzeichnung von Susan und Bill hatte ich
         noch im Hinterkopf, dass vieles von dem, was auf den ersten Blick positiv erscheint, gar nicht positiv sein muss. Außerdem
         hatte ich eine Liste mit den 20 verschiedenen Kategorien des SPAFF-Systems vor mir – haben Sie je versucht, mit 20 Kategorien
         gleichzeitig zu jonglieren?
      

      
      Zugegeben, ich bin kein Eheberater. Doch dieses Band wurde rund 200 Paartherapeuten, Psychologen, Pfarrern und Studenten vorgespielt
         sowie einer Reihe von frisch Vermählten, frisch Geschiedenen und glücklich Verheirateten – alles Menschen, die mehr von der
         Ehe verstehen als ich –, und es schnitt keiner besser ab. Der Durchschnitt der Befragten lag bei 53,8 Prozent richtigen Antworten,
         was bedeutet, sie hätten auch eine Münze werfen können. Dass es ein Muster gab, half offenbar niemandem weiter. In den drei
         Minuten jeder Aufnahme spielten sich so viele Dinge gleichzeitig ab, dass wir das Muster nicht entdecken konnten.
      

      
      Gottman kennt dieses Problem nicht. Er erzählt, er habe den Dreh inzwischen so gut raus, dass er in einem Restaurant ein Paar
         am Nebentisch belauschen und nach wenigen Minuten sagen könne, ob die beiden schon darüber nachdenken sollten, sich Anwälte
         zu suchen, um das Sorgerecht für die Kinder zu klären. Wie |39|schafft er das? Ganz einfach: Er hat gelernt, dass er nicht auf jede Kleinigkeit achten muss. Beim Beurteilen der Videoclips
         hatte mich die Aufgabe völlig überfordert, die negativen Emotionen zu zählen, denn ich konnte plötzlich die negativen nicht
         mehr von den positiven Signalen unterscheiden. Gottman geht viel selektiver vor. Im Laufe der Jahre hat er festgestellt, dass
         es völlig ausreicht, sich auf vier Gefühle zu konzentrieren, die er die vier apokalyptischen Reiter nennt: Verteidigungshaltung,
         Blockade, Kritik und Verachtung. Und unter diesen vier apokalyptischen Reitern sticht wiederum einer ganz besonders hervor:
         Verachtung. Wenn Gottman dieses Gefühl bei einem oder beiden Partnern beobachtet, dann weiß er, dass die Ehe auf wackligen
         Beinen steht.
      

      
      »Man sollte meinen, dass Kritik schlimmer ist als alles andere, weil Kritik oft in einen Rundumschlag gegen die Person des
         Partners ausartet«, sagt Gottman. »Aber Verachtung hat noch einmal eine ganz andere Qualität als Kritik. Wenn ich meine Frau
         kritisiere, dann sage ich ihr vielleicht: ›Du hörst mir nie zu, du bist egoistisch und unsensibel.‹ Darauf wird meine Frau
         natürlich reagieren, indem sie eine Verteidigungshaltung einnimmt. Das hilft uns bei der Lösung unseres Problems nicht weiter.
         Aber wenn ich gewissermaßen von oben herab spreche, dann ist der Schaden ungleich größer. Und Verachtung kommt immer von oben
         herab. Oft ist es eine offene oder versteckte Beleidigung: ›Du bist eine Zicke. Du bist ein Stück Dreck.‹ Damit setze ich
         die andere Person herab, sie befindet sich dann auf einer Ebene unter mir.«
      

      
      Gottman hat herausgefunden, dass man anhand dieses Gefühls der Verachtung in einer Ehe sogar vorhersagen kann, wie häufig
         der Mann oder die Frau sich mit einer Erkältungskrankheit infizieren. Mit anderen Worten: Wenn jemand, den ich liebe, dauernd
         seine Verachtung mir gegenüber zum Ausdruck bringt, dann sorgt das für eine Stressreaktion in meinem Körper und beeinträchtigt
         mein Immunsystem. »Verachtung hat viel mit Ekel zu tun. Mit beiden Gefühlen wird die andere Person vollständig abgelehnt und
         aus der Gemeinschaft ausgeschlossen. Es gibt einen großen |40|Unterschied zwischen den Geschlechtern: Frauen sind häufiger kritisch, Männer blocken oft ab. Wir haben festgestellt, dass
         Frauen häufig ein Thema anschneiden und Männer sich verärgert abwenden; die Frau wird dann noch kritischer, und schon beginnt
         ein Teufelskreis. Aber was Verachtung angeht, gibt es keinen Geschlechterunterschied.« Das heißt, wenn wir Verachtung messen
         können, müssen wir eine Beziehung gar nicht mehr bis ins letzte Detail erforschen.
      

      
      Ich denke, auf diese Weise arbeitet auch unser Unbewusstes. Wenn wir eine spontane Entscheidung treffen oder eine Ahnung haben,
         dann geht unser Unbewusstes nicht anders vor als John Gottman: Es überblickt die Situation, in der wir uns befinden, sortiert
         alles Unwichtige aus und konzentriert sich absolut auf das Wesentliche. Unser Unbewusstes schneidet eine Situation in dünne
         Scheibchen, und darin hat es eine wahre Meisterschaft entwickelt, sodass diese Methode oft zu besseren Ergebnissen führt als
         langes Nachdenken und ausführliche Analysen.
      

      
      Das Geheimnis des Schlafzimmers

      
      Stellen Sie sich vor, Sie sind Personalchef eines Unternehmens und haben eine Stelle ausgeschrieben. Ich habe Ihnen meine
         Bewerbung zugeschickt, und Sie haben mich in die engere Wahl genommen. Sie haben sich meinen Lebenslauf angesehen und denken,
         dass ich die richtigen Voraussetzungen mitbringe. Aber ehe Sie mir zusagen, wollen Sie sich genauer ansehen, mit wem Sie es
         zu tun haben: Passe ich zu Ihrer Firma? Bin ich ehrlich? Arbeite ich effizient? Bin ich offen für neue Ideen? Stellen Sie
         sich vor, Sie hätten zwei Möglichkeiten, um das herauszufinden: Entweder treffen wir uns ein Jahr lang zweimal wöchentlich
         zum Mittagoder Abendessen, bis wir uns angefreundet und Sie mich in verschiedenen Lebenslagen kennen gelernt haben. Oder Sie
         schauen |41|in meiner Wohnung vorbei, während ich nicht da bin, und sehen sich eine halbe Stunde lang um. Welche dieser beiden Möglichkeiten
         würden Sie wählen?
      

      
      Die meisten würden vermutlich die erste Variante wählen: die dicke Scheibe. Je mehr Zeit Sie mit mir verbringen und je mehr
         Details Sie von mir wissen, desto besser lernen Sie mich schließlich kennen, oder? Ich hoffe, Sie sehen diesen Glaubenssatz
         inzwischen ein bisschen kritischer. Und in der Tat hat der Psychologe Samuel Gosling gezeigt, dass auch in der Beurteilung
         von Persönlichkeiten die Methode des Scheibchenschneidens hocheffektiv sein kann.
      

      
      Gosling begann sein Experiment, indem er 80 seiner Studenten bat, an einem Persönlichkeitstest teilzunehmen. Zu diesem Zweck
         benutzte er einen wissenschaftlich anerkannten Fragebogen, das so genannte Big Five Inventory (BFI), auf Deutsch auch bekannt
         unter dem Namen Fünf-Faktoren-Modell, das die Persönlichkeit eines Menschen anhand von fünf zentralen Dimensionen beurteilt:
      

      
      
         	
            
            Extraversion: Sind Sie gesellig oder zurückgezogen? Sind Sie offenherzig oder verschlossen?
            

            
         

         	
            
            Verträglichkeit: Sind Sie im Umgang mit anderen vertrauensvoll oder misstrauisch? Hilfsbereit oder unkooperativ?
            

            
         

         	
            
            Gewissenhaftigkeit: Sind Sie organisiert oder chaotisch? Sind Sie willensstark oder entscheidungsschwach?
            

            
         

         	
            
            Emotionale Stabilität: Sind Sie gelassen oder leicht aus der Ruhe zu bringen? Unsicher oder sicher?
            

            
         

         	
            
            Offenheit für neue Erfahrungen: Sind Sie phantasiebegabt oder bodenständig? Unabhängig oder angepasst? 

            
         

      

      
      Nachdem die Studenten den Fragebogen ausgefüllt hatten, bat Gosling deren Freunde oder gute Bekannte, anhand desselben Fragebogens
         die Persönlichkeit ihres Freundes zu beurteilen. Gosling wollte herausfinden, wie dicht unsere Freunde an die Wahrheit |42|herankommen, wenn sie uns beurteilen sollen. Die Antwort ist wenig überraschend: Unsere guten Freunde können uns recht zutreffend
         beschreiben. Sie haben eine dicke Scheibe an Erfahrungen mit uns und können daher ganz gut sagen, wie wir sind.
      

      
      Nun führte Gosling den Test ein zweites Mal durch, jedoch nicht mit Freunden oder Bekannten. Diesmal wählte er Menschen aus,
         die die Studenten, die sie beurteilen sollten, noch nie im Leben gesehen hatten. Alles, was diese Menschen zu sehen bekamen,
         waren die Wohnheimzimmer. Er drückte seinen Testern ein Klemmbrett mit einem Fragebogen in die Hand und gab ihnen 15 Minuten
         Zeit, sich in einem der Zimmer umzusehen und ein paar einfache Fragen über dessen Bewohner zu beantworten: Ist er ein gesprächiger
         Mensch? Tendiert er dazu, an anderen herumzumäkeln? Arbeitet er gründlich? Ist er originell? Zurückhaltend? Hilfsbereit und
         selbstlos? Und so weiter. »Ich wollte ganz alltägliche Eindrücke untersuchen,« sagt Gosling. »Also habe ich den Testern ganz
         bewusst nicht gesagt, wonach sie suchen sollten. Ich sagte ihnen einfach: ›Hier ist der Fragebogen. Geht in das Zimmer und
         schaut es euch genau an.‹ Es ging mir um intuitive Entscheidungsprozesse.«
      

      
      Die Ergebnisse waren überraschend. Die Leute mit dem Klemmbrett, die nur die Wohnheimzimmer zu sehen bekamen, konnten die
         Extraversion des Bewohners natürlich lange nicht so gut beurteilen wie deren gute Freunde. Um festzustellen, ob jemand gesprächig,
         offen und lebendig ist, man muss man ihn schon in der Interaktion mit anderen Menschen kennen lernen. Auch was die Verträglichkeit
         angeht, ob also die betreffende Person eher vertrauensvoll oder hilfsbereit ist, konnten die Freunde etwas besser beurteilen.
         Doch in den anderen drei der fünf Faktoren schnitten die Fremden besser ab als die Freunde. Sie konnten besser einschätzen,
         wie sorgfältig die Testperson war, und auch in puncto emotionale Stabilität und Offenheit für neue Erfahrungen kamen sie der
         Wahrheit näher als die Freunde. Alles in allem verstanden die Fremden also mehr von der Persönlichkeit ihres jeweiligen |43|Studenten als dessen Freunde. Das heißt nichts anderes als dass Menschen, die uns nie getroffen haben und die sich 15 Minuten
         lang bei uns zu Hause umschauen, uns besser einschätzen können als Freunde, die uns schon seit Jahren kennen. Vergessen Sie
         also die endlosen Kennenlernrunden und Mittagessen: Wenn Sie wissen wollen, ob ich gut zu Ihrer Firma passe, dann schauen
         Sie besser bei mir zu Hause vorbei und stöbern ein bisschen in meiner Wohnung herum.
      

      
      Ich kann mir gut vorstellen, dass Sie – wie die meisten Menschen – die Schlussfolgerungen Samuel Goslings ziemlich unglaublich
         finden. Aber nach allem, was Sie über John Gottman gelesen haben, sollten sie das nicht mehr sein. Goslings Experiment ist
         nichts anders als ein weiteres Beispiel dafür, wie unser Unbewusstes eine Situation in dünne Scheibchen schneidet. Immerhin
         nehmen die Tester den intimsten Ort der Testperson unter die Lupe, und an solchen privaten Orten finden sich in der Regel
         Hinweise in Hülle und Fülle über unsere Persönlichkeit. Laut Gosling findet man in einem Zimmer oder einer Wohnung dreierlei
         Hinweise auf die Persönlichkeit des Bewohners: Da sind zum einen unsere Identitätsmarker, die wir ganz bewusst setzen, weil
         wir von der Welt in einer bestimmten Art und Weise wahrgenommen werden wollen: zum Beispiel ein gerahmtes Universitätsdiplom
         mit der Beurteilung »summa cum laude«. Als zweites begegnen wir den Ablagerungen des Alltags, mit denen wir unbewusst Hinweise
         auf unsere Persönlichkeit geben, zum Beispiel schmutzige Wäsche auf dem Fußboden oder eine alphabetisch geordnete CD-Sammlung.
         Schließlich sind da Dinge, mit denen wir unsere Gedanken und Gefühle regulieren. In unserer Privatsphäre nehmen wir Veränderungen
         vor, die dafür sorgen sollen, dass wir uns wohl fühlen: Wir stellen eine Duftkerze auf das Nachttischchen oder arrangieren
         Dekorkissen auf unserem Bett. Wenn Sie sich in einer Wohnung umsehen und dort ein Universitätsdiplom an der Wand hängt, die
         CD-Sammlung alphabetisch geordnet ist, die Wäsche ordentlich im Schrank gestapelt wurde und auf einem Tischchen |44|eine Duftkerze steht, dann lernen Sie auf einen Blick Aspekte der Persönlichkeit des Bewohners kennen, die Sie vermutlich
         nie zu Gesicht bekommen würden, wenn Sie ihn nur in Gesprächen und im Umgang mit anderen Menschen erleben. Wenn Sie je im
         Bücherregal oder im Medizinschränkchen eines neuen Freundes oder einer neuen Freundin gestöbert haben, dann wissen Sie, was
         ich meine: Manchmal erfahren Sie mehr über einen Menschen, wenn Sie einen kurzen Blick auf seine intimsten Orte werfen, als
         wenn Sie Stunden mit seiner nach außen zur Schau gestellten Persönlichkeit zubringen.
      

      
      Natürlich ist es genauso wichtig, sich daran zu erinnern, womit wir nicht zu tun haben, wenn wir uns nur in der Wohnung eines Menschen umsehen. Wenn Sie jemanden nicht von Angesicht zu Angesicht kennen
         lernen, sind Sie nicht mit all den widersprüchlichen, verwirrenden und letztlich unwichtigen Informationen konfrontiert, die
         Ihr Urteil nur unnötig schwierig machen. Die wenigsten von uns können sich vermutlich vorstellen, dass ein 135 Kilogramm schwerer
         Boxer ein sonderlich heller Kopf sein kann: Wir kommen nicht über unser Vorurteil vom buchstäblich bekloppten Typen hinaus.
         Wenn wir dagegen von diesem Menschen nur seine Wohnung mit Büchern und Kunstdrucken an den Wänden sehen würden, dann hätten
         wir dieses Problem nicht.
      

      
      Auch das, was Menschen über sich selbst sagen, kann reichlich verwirrend sein, aus dem einfachen Grund, weil wir uns selbst
         nicht objektiv einschätzen können. Aus diesem Grund werden Testpersonen in Persönlichkeitstests nie direkt gefragt, was sie
         von sich selbst halten. Stattdessen erhalten sie ausgeklügelte Fragebögen wie etwa das Fünf-Faktoren-Modell, die bestimmte
         Charakterzüge indirekt herausfiltern sollen. Direkt befragt, könnte eine Testperson lügen, sich schämen oder, was wahrscheinlicher
         ist, gar nicht wissen, ob er oder sie beispielsweise introvertiert oder hilfsbreit ist. In Beziehungen haben wir uns häufig so tief verstrickt oder
         sind so selbstvergessen glücklich, dass wir nicht mehr objektiv sagen können, wie wir uns tatsächlich verhalten. |45|»Paare haben keine Ahnung, wie sie klingen«, sagt Sybil Carrère aus John Gottmans Liebeslabor. »Wir zeichnen ihre Unterhaltung
         auf und spielen ihnen nachher das Video vor. In einer unserer letzten Studien haben wir Paare befragt, was sie aus der Untersuchung
         gelernt haben, und die Mehrheit war überrascht zu sehen, wie sie sich in Konfliktsituationen verhalten und was sie kommunizieren.
         Ich erinnere mich an eine Frau, die wir als extrem emotional eingestuft hatten und die nachher sagte, sie habe ja überhaupt
         keine Ahnung gehabt, wie gefühlsbetont sie reagiere. Sie selbst habe sich für eine stoische Person gehalten, die wenig von
         ihren Gefühlen preisgibt. So wie ihr geht es vielen. Sie halten sich für entgegenkommender oder ablehnender, als sie tatsächlich
         sind. Wenn sie sich das Band ansehen, stellen sie fest, dass sie mit ihrer Selbsteinschätzung völlig danebenliegen.«
      

      
      Wenn Paare selbst nicht wissen, wie sie miteinander kommunizieren, warum sollte man sie dann dazu befragen? Deshalb lässt
         Gottman seine Testpersonen auch nicht über ihre Ehe sprechen, sondern über etwas, das in ihrer Ehe eine Rolle spielt, wie
         etwa ihr Haustier oder ihre erste Begegnung. Er beurteilt das Paar anhand von indirekten Hinweisen: Gefühlen, die über das
         Gesicht einer Person huschen, Schweiß auf den Handflächen, ein plötzlicher Anstieg der Pulsfrequenz, ein versteckter Unterton.
         Gottman nähert sich der Frage gewissermaßen durch die Hintertür, und hat dabei festgestellt, dass er der Wahrheit damit näher
         kommt, als wenn er mit der Vordertür ins Haus fällt.
      

      
      Im Grunde unterscheidet sich die Inspektion eines Wohnheimzimmers durch Samuel Goslings Tester nicht sehr von Gottmans Untersuchungen,
         wenn man davon absieht, dass die Beobachter Amateure sind und keine Liste mit 20 komplexen Kategorien bekommen. Die Tester
         waren auf der Suche nach der »Handschrift« der Studenten und sollten intuitiv darauf reagieren. Sie hatten 15 Minuten Zeit,
         sich umzusehen und eine Ahnung zu entwickeln, wie die Person wohl sein könnte, die das Zimmer bewohnt. Auch sie näherten sich
         der Frage durch die Hintertür, indem sie Indizien |46|aus dem Wohnheimzimmer sammelten. Ihr Entscheidungsprozess war stark vereinfacht: Sie wurden nicht durch alle möglichen verwirrenden
         und unwichtigen Informationen abgelenkt, die bei einem Treffen von Angesicht zu Angesicht vom Wesentlichen ablenken. Sie schnitten
         die Situation in dünne Scheibchen. Das Ergebnis war dasselbe wie bei Gottman: Die Fremden mit dem Klemmbrett waren in der
         Lage, ausgezeichnete Einschätzungen abzugeben.
      

      
      Beim Arzt

      
      Treiben wir das Scheibchenschneiden einen Schritt weiter. Stellen Sie sich vor, Sie arbeiten für eine Versicherungsfirma,
         die Ärzten eine Rechtsschutzversicherung gegen Behandlungsfehler verkauft. Sie sollen herausfinden, welcher der Ärzte in Ihrer
         Kartei wohl am ehesten von seinen Patienten auf Schmerzensgeld verklagt wird. Sie haben wiederum zwei Möglichkeiten zur Auswahl:
         Zum einen können Sie sich die Lebensläufe von Ärzten ansehen, ihre Abschlüsse inspizieren und ihre Akten danach durchforsten,
         wie viele Fehler sie in den letzten Jahren gemacht haben. Oder sie sehen sich Videoaufnahmen von Gesprächen mit Patienten
         an.
      

      
      Vermutlich können Sie sich inzwischen denken, dass ich für die zweite Möglichkeit plädieren würde. Sie haben Recht, und ich
         will Ihnen auch verraten, warum das so ist. Ob Sie es glauben oder nicht: Die Frage, ob ein Chirurg wegen eines Operationsfehlers
         verklagt wird oder nicht, hat nichts damit zu tun, ob ihm tatsächlich ein medizinischer Fehler unterläuft oder nicht. Eine
         Analyse von Prozessakten hat ergeben, dass es gerade die gut ausgebildeten Fachärzte sind, die häufig verklagt werden, während
         andere, die viele Fehler machen, sich nie vor Gericht verantworten müssen. Gleichzeitig stellen wir fest, dass die überwiegende
         Mehrzahl der Patienten, die einen |47|Behandlungsfehler erleidet, den Fall nicht zur Anzeige bringt. Mit anderen Worten, Patienten verklagen ihren Arzt nicht etwa,
         weil sie durch schlampige Behandlung zu Schaden kommen. Sie verklagen ihren Arzt, weil sie durch schlampige Behandlung zu
         Schaden kommen und weil darüber hinaus noch irgendetwas anderes passiert ist.
      

      
      Was aber ist dieses andere? Es ist die Art und Weise, wie sie auf einer menschlichen Ebene von ihrem Arzt behandelt werden.
         Immer und immer wieder taucht in den Akten auf, dass Patienten, die ihren Fall vor Gericht bringen, sich von ihrem Arzt nicht
         ausreichend wahrgenommen fühlten. »Patienten verklagen niemanden, den sie gut leiden können«, sagt Alice Burkin, eine führende
         Anwältin auf diesem Gebiet. »In all den Jahren, in denen ich Patienten vertrete, hat noch nie einer zu mir gesagt: ›Ich finde
         diesen Arzt sehr sympathisch und ich tue es wirklich ungern, aber ich möchte ihn auf Schmerzensgeld verklagen.‹ Ich hatte
         schon Klienten, die mir sagten, sie wollten einen Facharzt verklagen. Wenn wir ihnen dann sagen, dass wir die Schuld nicht
         beim Facharzt sehen, sondern bei der Hausärztin, die eine falsche Erstdiagnose gemacht hat, dann sagen sie: ›Das ist mir egal.
         Ich bin zufrieden mit ihr und werde sie nicht verklagen.‹«
      

      
      Alice Burkin erzählte mir von einer Klientin, deren Brustkrebs erst entdeckt worden war, nachdem sich schon Metastasen gebildet
         hatten, und die ihre Internistin für die verspätete Diagnose verklagen wollte. Die Fehldiagnose war jedoch eindeutig die Schuld
         des Radiologen. Trotzdem war die Klientin eisern: Sie wollte die Internistin verklagen. »Schon bei unserem ersten Termin erzählte
         sie mir, sie habe eine Abneigung gegen die Internistin, weil diese sich nie die Zeit genommen habe, sich mit ihr zu unterhalten
         und sie nach ihren Symptomen zu befragen. Die Klientin sagte zu mir: ›Sie hat mich nie als Mensch behandelt.‹ Wenn ein Patient
         einen schlechten medizinischen Befund bekommt, dann muss sich der Arzt die Zeit nehmen, diesen Befund zu erklären und die
         Fragen des Patienten zu beantworten – er muss ihn als Menschen behandeln. |48|Die Ärzte, die diese einfache Regel nicht befolgen, sind diejenigen, die am Ende vor Gericht landen.«
      

      
      Wenn wir wissen wollen, welcher Chirurg von seinen Patienten auf Schmerzensgeld verklagt wird, ist es gar nicht notwendig
         zu wissen, mit welchem Erfolg er bislang operiert hat. Sie müssen sich nur ansehen, wie dieser Chirurg mit seinen Patienten
         umgeht.
      

      
      Die Medizinsoziologin Wendy Levinson hat Hunderte solcher Gespräche zwischen Chirurgen und ihren Patienten aufgezeichnet.
         Ungefähr die Hälfte der Ärzte aus der untersuchten Gruppe war nie verklagt worden, die andere Hälfte hatte mindestens zweimal
         vor Gericht gestanden. Allein aufgrund der Videoaufnahmen konnte Levinson klare Unterscheidungsmerkmale zwischen diesen beiden
         Gruppen herausarbeiten. Die Chirurgen, die noch nie verklagt worden waren, nahmen sich durchschnittlich drei Minuten mehr
         Zeit für ihre Patienten (18,3 statt 15 Minuten). Sie gaben dem Patienten mehr Orientierungshilfen, indem sie zum Beispiel
         sagten: »Ich untersuche Sie zuerst, und dann sprechen wir über das Problem« oder »Wir nehmen uns später Zeit für Ihre Fragen.«
         Damit bekamen die Patienten ein Gefühl dafür, was bei ihrem Besuch passieren würde und wann sie ihre Fragen stellen konnten.
         Diese Gruppe der Ärzte zeichnete sich durch aktives Zuhören aus und ermunterte die Patienten, mehr zu erzählen. Außerdem lachten
         sie während des Gesprächs eher oder machten humorvolle Bemerkungen. Bezeichnenderweise gaben sie ihren Patienten auch nicht
         mehr Details als die andere Gruppe und klärten sie nicht besser über ihren Gesundheitszustand oder die Medikation auf. Der
         Unterschied bestand allein darin, wie sie sich mit ihren Patienten unterhielten.
      

      
      Die Analyse von Wendy Levinson lässt sich noch ein Stück weiter vereinfachen. Die Psychologin Nalini Ambady wählte für jeden
         Chirurgen nur zwei Videoaufnahmen aus, und aus diesen wiederum wählte sie jeweils zwei zehnsekündige Clips, sodass sie schließlich
         für jeden Arzt 40 Sekunden Videomaterial zur Verfügung hatte. Von der Tonspur entfernte sie die hochfrequenten |49|Töne, sodass sie nicht mehr in der Lage war, einzelne Wörter zu verstehen und den Inhalt des Gesprächs zu verfolgen. Was übrig
         blieb, waren Satzmelodie, Sprechrhythmus und Tonhöhe ohne jeden Inhalt. Mit diesen Scheibchen führte Ambady eine Untersuchung
         durch, die der Gottmans sehr ähnlich ist. Von unabhängigen Juroren ließ sie diese kurzen Ausschnitte danach beurteilen, wie
         warm, feindselig, herrisch oder ängstlich die Stimmen klangen, und stellte fest, dass sie allein aufgrund dieser Beurteilungen
         Vorhersagen darüber treffen konnte, welche Ärzte verklagt würden und welche nicht.
      

      
      Ambady berichtet, sie und ihre Kollegen seien »von den Ergebnissen völlig umgehauen« worden, und diese Überraschung ist leicht
         zu verstehen. Die Juroren hatten keine Ahnung von der fachlichen Kompetenz oder Inkompetenz der Chirurgen, sie wussten nichts
         über deren Ausbildung oder Operationsmethoden. Sie konnten nicht einmal verstehen, was diese Ärzte ihren Patienten mitteilten.
         Das Einzige, woran sie sich orientieren konnten, war die Stimme. Es war sogar noch einfacher: Wenn der Arzt oder die Ärztin
         herrisch klang, dann gehörte er oder sie zur Gruppe der Beklagten. Klang die Stimme weniger herrisch als vielmehr besorgt,
         dann gehörte er oder sie mit größerer Wahrscheinlichkeit nicht zu dieser Gruppe. Gibt es ein dünneres Scheibchen? Ein Behandlungsfehler
         klingt nach einem extrem komplizierten Sachverhalt. Aber am Ende geht es um nichts anderes als um den Respekt, den ein Arzt
         seinen Patienten entgegenbringt, und dieser Respekt äußert sich unter anderem im Tonfall. Ambady musste nicht erst die gesamte
         Vorgeschichte der Ärzte und Patienten durchforsten, denn ein Arzt-Patient-Gespräch funktioniert ähnlich wie John Gottmans
         Konfliktsituation oder Samuel Goslings Blick ins Wohnheimzimmer. Es ist eine jener Situationen, in denen die Handschrift eines
         Menschen klar und deutlich sichtbar wird.
      

      
      Wenn Sie also das nächste Mal beim Arzt sind, dann hören Sie genau hin. Wenn Sie das Gefühl haben, er hört Ihnen nicht |50|zu, redet von oben herab und behandelt Sie nicht mit Respekt, dann hören Sie auf dieses Gefühl. Sie haben sein Verhalten in
         dünne Scheibchen geschnitten, gewogen und für zu leicht befunden.
      

      
      Die Macht des Blicks

      
      Die Fähigkeit, eine Situation in dünne Scheibchen zu schneiden, ist keine magische Gabe. Sie ist ein wichtiger Bestandteil
         des Menschseins. Wir wenden diese Methode an, wenn wir einen neuen Menschen kennen lernen, wenn wir ein Problem schnell erfassen
         oder wenn wir eine unbekannte Situation einschätzen müssen. Wir können gar nicht anders, und wir müssen uns auf diese Fähigkeit
         verlassen, denn wir müssen andauernd eine Unmenge Handschriften entziffern und kommen wieder und wieder in Situationen, in
         denen uns ein dünnes Scheibchen von ein oder zwei Sekunden eine Menge verraten kann.
      

      
      Es ist auffällig, wie viele verschiedene Berufe und Disziplinen ihre eigenen Begriffe für die Fähigkeit haben, eine Situation
         auf einen Blick zu erfassen. Wenn ein Stürmer im Fußball den Überblick über eine komplexe Situation behält und die Bewegungen
         vieler Spieler gleichzeitig abschätzen kann, dann lobt man seinen »Torinstinkt«. Im Bereich der Kriegsführung spricht man
         davon, brillante Generäle wie etwa Napoleon hätten »coup d’oeil« oder »die Macht des Blicks«.
      

      
      Der Vogelkundler David Sibley erzählte mir, er habe in Cape May in New Jersey aus einigen 100 Metern Entfernung einen Vogel
         im Flug beobachtet und sofort gewusst, dass es sich um einen Kampfläufer, eine seltene Schnepfenart handeln musste. Er habe
         noch nie zuvor einen Kampfläufer im Flug gesehen, und die Zeit war auch viel zu kurz, um den Vogel sorgfältig einzuordnen.
         Aber es reichte, um einen generellen Eindruck von der Größe und |51|Form des Vogels zu bekommen und damit seine Essenz zu erfassen – und das reichte vollkommen aus.
      

      
      »Die Erkennung von Vögeln hat viel mit einem subjektiven Eindruck zu tun. Sie sehen immer nur kleine Ausschnitte aus verschiedenen
         Winkeln und Abfolgen von kleinen Bewegungen. Sie sehen, wie der Vogel den Kopf dreht, wie er auffliegt, wie er sich umdreht,
         und das immer aus verschiedenen Richtungen«, erklärt Sibley. »Zusammengenommen ergibt das einen einmaligen Eindruck von einem
         Vogel, der sich nicht aufschlüsseln oder in Worte fassen lässt. Wenn Sie in der Natur sind und Vögel beobachten, dann haben
         Sie nicht die Zeit, Ihr Bestimmungsbuch herauszuziehen und zu sagen: Er hat diese oder jene Gefiedermaserung, diese oder jene
         Schnabelform, hüpft so und so, und deshalb ist es diese oder jene Spezies. Es läuft viel natürlicher und instinktiver ab.
         Nach einigen Jahren Übung schauen Sie einen Vogel nur flüchtig an, und es legen sich kleine Schalter in Ihrem Gehirn um. So
         muss dieser und jener Vogel aussehen – Sie wissen auf den ersten Blick, was es für einer ist.«
      

      
      Der Hollywood-Produzent Brian Grazer, der einige der größten Publikumserfolge der letzten zwei Jahrzehnte gedreht hat, benutzt
         fast dieselben Worte, wenn er beschreibt, wie er den Schauspieler Tom Hanks entdeckte. Es war im Jahr 1983, als Hanks noch
         weitgehend unbekannt war. Er hatte eine Rolle in der TV-Serie Bosom Buddies, an die sich heute aus gutem Grund niemand mehr erinnert. »Er ist hereingekommen, um für den Film Splash vorzuspielen, und ich kann Ihnen genau sagen, was ich in diesem Moment gesehen habe,« erzählt Grazer. Von der ersten Sekunde
         an wusste er, dass Hanks etwas Besonderes hatte. »Wir hatten Hunderte Leute da, die für diesen Part vorsprachen, und es waren
         einige dabei, die etliches witziger waren als er. Aber keiner war so liebenswert. Ich hatte sofort das Gefühl, ich wüsste,
         wie es sich anfühlt, in seiner Haut zu leben. Ich hatte das Gefühl, dass seine Probleme meine Probleme sein könnten. Verstehen
         Sie, wenn Sie jemanden zum Lachen bringen wollen, dann muss dieser Sie erst |52|interessant finden, und um interessant zu sein, muss man Dinge tun, die gemein sind. Eine Komödie beginnt mit Ärger, sonst
         entsteht kein Konflikt. Aber er war auf eine Art und Weise gemein, die man ihm sofort verzeihen konnte, und das ist wichtig,
         denn Sie sollen ihn ja auch dann noch sympathisch finden, wenn er seine Freundin verlässt und alle möglichen Entscheidungen
         trifft, die Ihnen als Zuschauer nicht gefallen. Natürlich habe ich das in diesem Moment nicht so analysiert. Es war eine intuitive
         Entscheidung, die ich erst später in Worte fassen konnte.«
      

      
      Ich nehme an, dass viele von Ihnen einen ähnlichen Eindruck von Tom Hanks haben. Wenn ich Sie fragen würde, welche Persönlichkeit
         er wohl hat, dann würden Sie ihn vermutlich als anständig, verlässlich, bodenständig und witzig beschreiben. Und das, obwohl
         Sie ihn weder kennen noch mit ihm befreundet sind. Sie haben ihn höchstens in ein paar Filmen gesehen, in denen er eine ganz
         Reihe unterschiedlicher Rollen gespielt hat. Trotzdem haben Sie aus diesen dünnen Scheibchen der Begegnung einige wichtige
         Informationen herausgefiltert, und dieser Eindruck hat wiederum einen großen Einfluss darauf, wie Sie seine Filme sehen. »Jeder
         sagte mir vorher, er könnte sich Tom Hanks nicht als Astronaut vorstellen,« erzählt Brian Grazer von seinem Casting des Films
         Apollo 13. »Ich weiß nicht, ob Tom Hanks in diesem Film ein echter Astronaut ist. Aber mir geht es in diesem Film um eine Raumkapsel
         in Not. Und wen will das Publikum wieder zurück auf der Erde haben? Tom Hanks. Wir wollen nicht, dass er im Weltraum ums Leben
         kommt. Dazu mögen wir ihn viel zu sehr.«
      

      
      Wenn wir nicht in der Lage wären, unsere Erfahrungen in dünne Scheibchen zu schneiden – wenn wir jemanden wirklich erst monatelang
         kennen müssten, um an sein wahres Selbst zu kommen –, dann wäre Apollo 13 nicht spannend und Splash nicht lustig. Wären wir nicht in der Lage, komplexe Situationen in Bruchteilen von Sekunden zu erfassen, dann gäbe es keinen
         Fußball und keine Vogelkunde.
      

      
      |53|Vor kurzem überarbeiteten Psychologen aus John Gottmans Liebeslabor die Tests zur Vorhersage von Scheidungen, die ich so verwirrend
         fand. Sie wählten eine Reihe von Videos aus und führten sie Laien vor – mit dem Unterschied, dass sie diesmal den Testpersonen
         einige Hilfestellungen mitgaben. Sie zerlegten die Clips in Segmente zu je 30 Sekunden und erlaubten den Betrachtern, sich
         jedes Segment zweimal anzusehen, einmal, um sich auf den Mann zu konzentrieren, und ein weiteres Mal, um die Frau zu beobachten.
         Außerdem gaben die Psychologen den Testpersonen eine Liste mit verschiedenen Gefühlen an die Hand, nach denen sie Ausschau
         halten sollten. Diesmal waren die Zuschauer in der Lage, mit achtzigprozentiger Wahrscheinlichkeit vorherzusagen, welche Ehe
         halten würde. Das ist nicht ganz so gut wie Gottman. Aber es ist eindrucksvoll. Es sollte uns jedoch nicht weiter verwundern:
         Wenn es ums Scheibchenschneiden geht, sind wir alte Hasen.
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      |54|Kapitel 2
      

      
      Hinter verschlossenen Türen

      
      Das geheime Leben unserer Intuition

      
       

      
      Jedes Mal, wenn Vic Braden, einer der führenden Tennistrainer der Welt, sich ein Tennismatch ansah, machte er eine seltsame
         Feststellung. Beim Tennis hat jeder Spieler zwei Aufschläge. Wenn er beim ersten Aufschlag einen Fehler macht, bekommt er
         einen zweiten, und wenn er diesen ebenfalls verschlägt, geht der Punkt an seinen Gegner. Man spricht dann von einem Doppelfehler.
         Braden stellte nun fest, dass er jedes Mal genau vorhersagen konnte, wann ein Spieler einen solchen Doppelfehler machen würde.
         Wenn der Spieler den Ball in die Luft warf und mit seinem Schläger ausholte, dann rief Braden, noch ehe der Schläger den Ball
         berührte: »Oh nein, Doppelfehler!« Und tatsächlich flog der Ball ins Netz oder ins Aus. Es schien völlig gleichgültig zu sein,
         ob er sich Männer- oder Frauentennis ansah, ob er auf der Tribüne oder zu Hause vor dem Fernseher saß, ob er die Spieler kannte
         oder nicht. »Ich habe Doppelfehler bei russischen Spielerinnen vorhergesehen, die ich in meinem ganzen Leben noch nie gesehen
         hatte«, sagt Braden. Und das hatte auch nichts mit Glück zu tun: Glück ist, wenn Sie eine Münze werfen und korrekt vorhersagen,
         ob Kopf oder Zahl oben landet. Aber Doppelfehler kommen im Profitennis sehr selten vor. Es kann durchaus passieren, dass ein
         Spieler ein ganzes Match hindurch Hunderte von Malen aufschlägt und dabei vielleicht drei oder vier Doppelfehler macht. Einmal,
         bei einem Turnier in Indian Wells, in der Nähe seines Zuhauses in Südkalifornien, beschloss Braden, eine Strichliste zu führen,
         und stellte fest, dass er sechzehn von siebzehn Doppelfehlern |55|richtig vorhersagen konnte. »Eine Zeit lang war ich so gut, dass ich es fast mit der Angst zu tun bekam. Von 20 Möglichen
         hatte ich 20 Richtige – und wir reden hier über Profis, die kaum Doppelfehler machen.«
      

      
      Braden ist über 70. Als junger Mann zählte er zu den Weltklassespielern, und während der vergangenen 50 Jahre hat er die besten
         Spieler der Welt trainiert oder beraten. Er ist ein kleiner Mann, der vor Energie nur so sprüht. Jeder, der in der Welt des
         Tennis zu Hause ist, wird bestätigen, dass Vic Braden zu den besten seines Fachs gehört und die Tricks und Kniffe des Sports
         aus dem Effeff beherrscht. Es sollte daher wohl niemanden überraschen, dass jemand wie er in der Lage ist, einen Aufschlag
         in einem winzigen Augenblick zu erfassen. Darin unterscheidet er sich nicht von einem Kunstexperten, der sich den Getty-Kouros
         ansieht und auf den ersten Blick erkennt, dass etwas nicht in Ordnung ist. Irgendetwas an der Körperhaltung des Spielers,
         am Wurf des Balls oder der Flüssigkeit des Bewegungsablaufs legt in seinem Unbewussten einen Schalter um. Instinktiv erkennt
         er die Handschrift des Doppelfehlers. Es scheint, als würde er eine dünne Scheibe der Aufschlagbewegung herausschneiden und
         – Blink! – weiß er, ob es ein Doppelfehler wird oder nicht. Aber genau hier ist das Problem: Sehr zu seinem eigenen Leidwesen kann
         Braden nicht sagen, warum er weiß, was er weiß.
      

      
      Was habe ich da nur gesehen?, fragte er sich. »Wie oft habe ich nachts wach im Bett gelegen und mich gefragt, was ich da bloß
         gesehen hatte. Ich hatte keine Ahnung. Es hat mich schier wahnsinnig gemacht«, so Braden selbst. »Vor meinem geistigen Auge
         habe ich die Aufschläge immer wieder ablaufen lassen, um es zu verstehen. Ist der Spieler irgendwo gestolpert? Hat er einen
         zusätzlichen Schritt gemacht? Hat er den Ball vorher einmal mehr aufgedopst oder ihm einen zusätzlichen Drall gegeben? War
         da irgendetwas, was den Bewegungsablauf gestört hätte?« Die Hinweise, die er für seine Vorhersagen benutzte, schienen irgendwo
         in seinem Unbewussten verborgen, zu dem er keinen Zugang hatte.
      

      
      |56|Dies ist der zweite entscheidende Faktor, den wir beachten müssen, wenn wir über Gedanken und Entscheidungen sprechen, die
         aus unserem Unbewussten emporsteigen. Spontanurteile kommen, wie der Name sagt, spontan zustande: Sie basieren auf allerdünnsten
         Scheibchen der Erfahrung. Und sie laufen unbewusst ab. Im Experiment der Psychologen aus Iowa begannen die Spieler die roten
         Karten zu meiden, lange bevor sie sich dieser Tatsache bewusst wurden. Sie benötigten 70 weitere Karten, bis die Botschaft
         auch in ihrem bewussten Denkprozess angekommen war. Als Harrison, Hoving und die griechischen Experten den Getty-Kouros sahen,
         verspürten sie instinktiv ein Gefühl der Ablehnung, spontan gingen ihnen Wörter durch den Kopf, und Harrison platzte heraus:
         »Es tut mir Leid, das zu hören.« Aber in diesem ersten Moment des Zweifels waren sämtliche Beteiligten weit davon entfernt,
         genau in Worte fassen zu können, was dieses Misstrauen ausgelöst hätte. Hoving hat mit vielen Kunstexperten gesprochen, die
         sich darauf spezialisiert haben, Fälschungen zu entlarven, und sie alle beschreiben den Prozess als äußerst unpräzise und
         intuitiv. Hoving sagt, sie empfänden eine Art »mentalen Schub, eine Unmenge visueller Daten, die ihr Hirn überfluten, während
         sie ein Kunstwerk betrachten. Einer dieser Fälschungsexperten beschrieb die Erfahrung, als wären seine Augen und seine Sinne
         ein Schwarm Kolibris, die zwischen verschiedenen Blüten hin- und herschwirren. In Minuten, manchmal innerhalb weniger Sekunden
         entdeckt der Fälschungsexperte eine Unzahl von Dingen, die ihm zurufen: ›Achtung!‹«
      

      
      Über den Kunsthistoriker Bernard Berenson schreibt Hoving: »Er konnte seine Kollegen damit verrückt machen, dass er nicht
         in der Lage war, ihnen zu erklären, wie er die kleinen Defekte und Widersprüchlichkeiten in einem Kunstwerk entdeckte, die
         es als Fälschung entlarvten. In einem Fall, der vor Gericht verhandelt wurde, konnte Berenson nur aussagen, dass er ein flaues
         Gefühl im Magen und ein seltsames Klingeln in den Ohren gehabt habe und dass er sich einen Moment lang merkwürdig bedrückt
         gefühlt |57|habe. Das ist kaum eine wissenschaftliche Erklärung, wie er darauf gekommen war, dass es sich bei einem Kunstwerk um eine
         Fälschung handelte. Aber mehr konnte er einfach nicht sagen.«
      

      
      Spontanentscheidungen und plötzliche Erkenntnis finden hinter einer verschlossenen Tür statt. Vic Braden versuchte, diese
         Tür zu öffnen und in den Raum dahinter zu sehen. Er brachte Nächte damit zu herauszufinden, was einen Doppelfehler ausmacht
         und was er entdeckt haben mochte. Doch er kam nicht dahinter.
      

      
      Die meisten von uns können schlecht mit dieser verschlossenen Tür leben. Es ist eine Sache, um die ungeheure Macht unserer
         Intuition und unserer Spontanentscheidungen zu wissen, aber eine ganz andere, sich auf einen derart mysteriösen Vorgang zu
         verlassen. »Mein Vater kann Ihnen Theorien darlegen und Ihnen haarklein erklären, warum er diese oder jene Entscheidung getroffen
         hat«, erzählt der Sohn des Investmentbankers und Milliardärs George Soros. »Aber ich erinnere mich, wie ich mir schon als
         Kind dachte, dass mindestens die Hälfte davon purer Unsinn ist. Wenn er seine Position im Markt verändert, dann deshalb, weil
         er tierische Rückenschmerzen bekommt. Er verfällt buchstäblich in einen Krampf, und das ist sein Frühwarnsystem.«
      

      
      Offensichtlich ist das einer der Gründe für den legendären Erfolg von George Soros: Er weiß um die Bedeutung seines unbewussten
         Denkens. Wenn aber Sie und ich Ihr Geld bei Soros anlegen würden, dann würde es uns sicher ein wenig kribbelig machen, wenn
         wir wüssten, dass er Papiere kauft oder verkauft, weil er ein Ziepen im Rücken verspürt. Ein erfolgreicher Topmanager wie
         Jack Welch kann seine Biografie Jack: Straight from the Gut nennen [wörtlich: »aus dem Bauch heraus«. Auf Deutsch erschienen unter dem Titel Was zählt], aber im Buch selbst muss er seinen Lesern erklären, dass es gar nicht sein Bauchgefühl gewesen ist, das seinen Erfolg ausgemacht
         hat, sondern ausgefeilte Managementtheorien, komplizierte Systeme und eiserne Prinzipien. Wir erwarten, dass Entscheidungen
         hundertprozentig durchdacht, begründet und abgesichert werden. Wenn wir sagen, wie wir uns |58|fühlen, dann erwartet man von uns auch eine Erklärung, warum wir uns so fühlen. Aus diesem Grund fiel es den Kuratoren des Getty Museums anfangs so schwer, das Bauchgefühl von Experten
         wie Hoving, Harrison und Zeri ernst zu nehmen: Es war sehr viel einfacher, den Wissenschaftlern und Anwälten zu vertrauen,
         die ihre Ergebnisse mit unzähligen Seiten bedruckten Papiers belegt und dokumentiert hatten. Ich halte diesen Ansatz jedoch
         für falsch: Wenn wir die Qualität unserer Entscheidungen verbessern wollen, dann müssen wir hinnehmen, dass unsere Spontanentscheidungen
         immer etwas Mysteriöses an sich haben. Wir müssen uns damit abfinden, dass es möglich ist, etwas zu wissen, ohne genau sagen
         zu können, warum wir es wissen. Und wir müssen akzeptieren, dass das manchmal auch besser so ist.
      

      
      Auf Handlung eingestellt

      
      Stellen Sie sich vor, ich bin Ihr Professor und habe Sie in mein Büro gebeten. Sie gehen den Gang entlang, kommen zu meiner
         Tür herein und setzen sich mir gegenüber an meinen Schreibtisch. Vor Ihnen liegt ein Blatt Papier mit einer Liste fragmentarischer
         Sätze, die aus jeweils fünf Wörtern bestehen. Es handelt sich um einen Test, in dem Sie aus den vorhandenen Wörtern vernünftige
         Sätze bilden und gegebenenfalls Wörter ergänzen sollen. Sind Sie so weit?
      

      
      
         	
            
            besorgt sie immer um ihn

            
         

         	
            
            blühen Heim Fenster die Kirschen

            
         

         	
            
            Ball still werfen den er

            
         

         	
            
            Schuh geben reparieren alt der

            
         

         	
            
            beobachtet langsam andern er gelegentlich

            
         

         	
            
            geht Park er einsam in

            
         

         	
            
            Himmel grau nahtlos ist der

            
         

         	
            
            |59|sich zurückziehen sollte er vergesslich
            

            
         

         	
            
            vor immer Fernseher einschlafen sie

            
         

         	
            
            runzeln Sonne die Rosinen lässt

            
         

      

      
      War doch ganz einfach, oder? Aber so einfach nun auch wieder nicht. Denn ob Sie es glauben oder nicht: Nachdem Sie den Test
         gemacht haben, gehen Sie langsameren Schrittes aus meinem Büro hinaus und den Gang hinunter, als Sie gekommen sind. Warum?
         Sehen wir uns die Liste doch einmal genauer an. In die Sätze habe ich bestimmte Begriffe eingestreut, wie »besorgt«, »Heim«,
         »still«, »alt«, »einsam«, »grau«, oder »runzeln«. Sie dachten vielleicht, es ginge nur um einen Test Ihrer sprachlichen Fähigkeiten.
         Worum es mir aber wirklich ging, war, Ihr Gehirn – oder besser gesagt: Ihr adaptives Unbewusstes – dazu zu bringen, über das
         Thema Alter nachzudenken. Der bewusste Teil Ihres Gehirns hat von diesem plötzlichen Themenwechsel vermutlich gar nichts mitbekommen.
         Doch der unbewusste Teil war so beschäftigt, dass Sie sich nach Abschluss des Tests verhalten haben wie ein alter Mensch:
         Sie sind langsam durch meine Tür hinaus und den Korridor hinuntergegangen.
      

      
      Dieser Test wurde von einem klugen Psychologen namens John Bargh entwickelt. Er nennt sich Priming- oder Einstellungs-Experiment,
         und Bargh und andere Psychologen haben zahllose, noch weitaus faszinierendere Varianten davon entwickelt, die alle eindrucksvoll
         vorführen, wie viel hinter der verschlossenen Tür unseres Unbewussten vor sich geht. Zum Beispiel führten Bargh und zwei seiner
         Kollegen von der Universität New York, Mark Chen und Lara Burrows, ein Experiment im Korridor gleich neben der Tür von Barghs
         Büro durch. Sie ließen zwei Gruppen Studenten je einen solchen Satzbau-Test machen. Eine Fassung enthielt Wörter wie »aggressiv«,
         »dreist«, »unhöflich«, »ärgern«, »stören«, »eindringen« und »unterbrechen«. Die zweite dagegen war durchsetzt mit Wörtern
         wie »respektieren«, »aufmerksam«, »würdigen«, »geduldig«, »nachgeben«, »höflich« und »freundlich«. In keinem |60|der Fälle kamen so viele ähnliche Wörter vor, dass die Studenten das Spiel durchschaut hätten (wenn Sie bemerken, dass Sie
         »geprimt« oder »eingestellt« werden, dann funktioniert das Experiment nicht mehr). Nachdem sie den Test gemacht hatten, was
         kaum mehr als fünf Minuten dauerte, sollten die Studenten den Gang hinuntergehen, den Fragebogen im Büro des Testleiters abgeben
         und sich eine neue Aufgabe abholen.
      

      
      Bargh hatte das Experiment jedoch so eingerichtet, dass die Studenten nicht sofort mit dem Testleiter sprechen konnten: Jedes
         Mal, wenn einer der Studenten mit dem ausgefüllten Fragebogen in der Hand zu dem Büro kam, befand dieser sich im Gespräch
         mit einer anderen Person, die in der Tür stand und den Zugang versperrte. Bargh wollte herausfinden, ob die Studenten, die
         mit den höflichen Wörtern eingestellt worden waren, länger brauchen würden, um das Gespräch zu unterbrechen, als die andere
         Gruppe, die mit den unhöflichen Vokabeln geprimt worden war. Er wusste genug über die seltsame Macht des Unbewussten, um schon
         eine ungefähre Ahnung zu haben, wie das Experiment verlaufen würde, doch er nahm an, dass der Unterschied zwischen beiden
         Gruppen eher gering ausfallen würde. Als Bargh sich bei der Verwaltung der Universität die Erlaubnis für das Experiment eingeholt
         hatte, hatte diese ihm zur Auflage gemacht, das Gespräch und damit die Dauer des Experiments auf zehn Minuten zu begrenzen.
         »Wir haben nur gelacht und dachten, das soll wohl ein Witz sein«, erinnert sich Bargh. »Wir dachten, der Unterschied würde
         sich im Bereich von Tausendstel Sekunden bewegen, und hatten entsprechend feine Messgeräte aufgestellt. Wir dachten, das sind
         alles New Yorker, die stehen keine zehn Minuten im Gang herum, um einen Fragebogen abzugeben. Wir dachten, die halten das
         höchstens ein oder zwei Minuten aus.«
      

      
      Doch John Bargh und seine Kollegen hatten sich verrechnet. Die Studenten, die mit den unhöflichen Vokabeln eingestellt worden
         waren, platzten in der Tat irgendwann in das Gespräch, und zwar im Durchschnitt nach rund fünf Minuten. Aus der anderen |61|Gruppe jedoch, die mit den höflichen Wörtern eingestellt worden war, unterbrach die überwiegende Mehrheit, nämlich 82 Prozent,
         das Gespräch überhaupt nicht. Wäre das Experiment nicht nach zehn Minuten zu Ende gewesen – wer weiß, wie lange sie noch geduldig im Gang gewartet hätten,
         mit einem höflichen Lächeln auf den Lippen!
      

      
      »Das Experiment wurde unmittelbar neben meinem Büro durchgeführt«, erinnert sich Bargh. »Ich musste mir dasselbe Gespräch
         wieder und wieder anhören. Jede Stunde kam eine neue Testperson. Es war sterbenslangweilig. Die Studenten kamen den Gang entlang und sahen, dass eine Frau in der Tür stand und sich mit dem Testleiter unterhielt. Die
         Frau wiederholte immer wieder, sie verstünde nicht, was sie genau machen solle. Zehn Minuten lang fragte sie immer wieder:
         ›Wo mache ich das Kreuzchen? Ich verstehe das Ganze nicht.‹« Bei dem Gedanken an das Experiment schüttelt sich Bargh. »Ein
         ganzes Semester lang ging das so. Und die Studenten mit den höflichen Vokabeln standen da und hörten sich das geduldig an.«
      

      
      Vielleicht sollte ich an diesem Punkt betonen, dass Priming nichts mit Gehirnwäsche zu tun hat, sondern eher mit Lenkung oder
         Einstimmung. Ich kann Sie nicht dazu bringen, mir persönlichste Details aus Ihrer Kindheit zu erzählen, wenn ich Sie mit Wörtern
         wie »Teddy«, »Fläschchen« oder »Spielzeug« füttere. Ich kann Sie auch nicht programmieren, eine Bank auszurauben und mir die
         Beute auszuhändigen. Andererseits sind die Auswirkungen des Priming alles andere als banal. Die beiden niederländischen Psychologen
         Ap Dijksterhuis und Ad van Knippenberg von der Universität Amsterdam führten ein Experiment durch, in dem sie Studenten 42
         relativ anspruchsvolle Fragen aus dem Spiel »Trivial Pursuit« beantworten ließen. Die eine Hälfte wurde fünf Minuten vor Beginn
         des Tests gebeten, darüber nachzudenken, wie es wohl wäre, Professor zu sein, und sich dazu Notizen zu machen. Diese Gruppe
         beantwortete 55,6 Prozent aller Fragen richtig. Die andere Hälfte sollte sich fünf Minuten lang Gedanken über |62|Fußballrowdys machen. Diese Gruppe kam nur auf 42,6 Prozent richtiger Antworten. Die erste Gruppe wusste nicht mehr als die
         zweite, sie waren weder intelligenter, noch bekamen sie leichtere Fragen vorgelegt. Sie waren in diesem Moment einfach in
         einer »intelligenteren Stimmung«, die Tatsache, dass sie vorher über eine intelligente Person nachgedacht hatten, beeinflusste
         offenbar ihre Fähigkeit, in einer stressigen Situation rasch Antworten auf schwierige Fragen zu geben. Man sollte hinzufügen,
         dass der Unterschied zwischen 55,6 und 42,6 Prozent beachtlich ist – an der Universität kann das der Unterschied zwischen
         »bestanden« und »durchgefallen« sein.
      

      
      Die beiden Psychologen Claude Steele und Joshua Aronson von der Universität Stanford führten eine etwas verschärfte Version
         dieses Tests durch. Sie wählten schwarze Studenten aus und stellten ihnen 20 Fragen aus der Graduate Record Examination (GRE),
         einem standardisierten Eingangstest der US-Universitäten für weiterführende Studiengänge zum Beispiel mit Magisterabschluss.
         Eine Gruppe der Studenten wurde vor Beantwortung der Fragen gebeten, ihre Rassezugehörigkeit anzugeben. Diese Frage schien
         in den Testpersonen alle hinlänglich bekannten Stereotypen über Schwarze und akademische Leistungen wachzurufen: Sie beantworteten
         nur halb so viele Fragen richtig wie eine Vergleichsgruppe, die diese Frage nicht beantworten musste! In den Vereinigten Staaten
         legen wir großen Wert auf diese Standardtests, weil wir davon ausgehen, dass sie eine verlässliche Messlatte für die Leistungen
         und das Wissen der getesteten Person darstellen. Aber das scheint so nicht zuzutreffen: Wenn eine weiße Absolventin einer
         elitären Privatschule bei den Eingangstests der Universitäten besser abschneidet als eine schwarze Absolventin einer innerstädtischen
         staatlichen Schule, dann hängt das möglicherweise weniger damit zusammen, dass sie eine bessere Schülerin ist, als vielmehr
         damit, dass sie weiß ist, eine angesehene Schule besucht und dort täglich mit der Vorstellung »ich bin intelligent« geprimt
         wird.
      

      
      |63|Eindrucksvoller noch als die Ergebnisse selbst ist ihr mysteriöses Zustandekommen. Als Sie im Test von eben die Sätze vervollständigt
         haben, sind Sie vermutlich nicht darauf gekommen, dass Sie eingestellt werden sollten, über das Thema »Alter« nachzudenken.
         Warum auch – die Hinweise waren recht subtil. Noch auffälliger ist aber, dass Sie selbst dann nicht bemerkt haben, wie der
         Test Ihr Verhalten beeinflusst, als Sie aus meinem Büro in den Gang hinausgeschlurft sind! In einem seiner Experimente verwendete
         John Bargh ein Brettspiel für zwei Personen. Gewinnen können Sie dieses Spiel nur, wenn Sie lernen, mit Ihrem Mitspieler zusammenzuarbeiten.
         Also stellte er einen Teil der Spieler vorher mit Gedanken zum Thema »Kooperation« ein, und siehe da, sie arbeiteten mit ihrem
         Mitspieler zusammen, und das Spiel verlief erfolgreich. Bargh berichtet: »Nachher fragten wir sie: ›Wie intensiv haben Sie
         mit Ihrem Mitspieler zusammengearbeitet?‹ oder ›Wie groß war Ihr Bedürfnis, mit dem anderen zu kooperieren?‹ Wir verglichen
         die Antworten mit dem Verhalten, das wir beobachtet hatten, und es gab keinerlei Übereinstimmung. Das Spiel dauert eine gute
         Viertelstunde, und am Ende haben die Spieler nicht die leiseste Ahnung, wie sie sich verhalten haben. Was sie über das Spiel
         zu sagen haben, ist völlig willkürlich, wie weißes Rauschen. Das hat mich überrascht. Ich dachte, die Spieler wären wenigstens
         in der Lage, ihr Gedächtnis zu Rate zu ziehen. Aber nichts.«
      

      
      Aronson und Steele machten die gleiche Feststellung im Falle der schwarzen Studenten, die die Testfragen so schlecht beantwortet
         hatten, nachdem sie an ihre Rassenzugehörigkeit erinnert worden waren. »Ich habe mich nachher mit diesen Studenten unterhalten
         und sie gefragt: ›Gab es irgend etwas, was Ihre Leistungen beeinträchtigt hat?‹« erzählt Aronson. »Ich habe sie außerdem gefragt:
         ›Hat es Sie gewurmt, dass Sie Ihre Rassenzugehörigkeit angeben mussten?‹ Denn das hatte ganz offensichtlich extreme Auswirkungen
         auf ihre Leistung. Und sie beantworteten beide Fragen mit nein und sagten Sachen wie: ›Ich glaube, ich bin einfach nicht gut
         genug für diese Uni.‹«
      

      
      |64|Die Resultate dieser Experimente sollten uns nachdenklich machen. Sie legen den Schluss nahe, dass das, was wir unseren »freien
         Willen« nennen, möglicherweise weitgehend eine Illusion ist. Die meiste Zeit scheinen wir von einem Autopiloten gesteuert
         zu werden, und unsere Gedanken und Handlungen – und nicht zu vergessen deren Qualität – werden viel stärker von unserer Umwelt
         beeinflusst, als wir wahr haben wollen. Ich meine allerdings, es hat auch seine Vorteile, dass unser Unbewusstes im Stillen
         arbeitet. Wie lange haben Sie gebraucht, um aus den Satzfragmenten im obigen Beispieltest ganze Sätze zu bauen? Ich nehme
         an, Sie haben für keinen der Sätze mehr als ein paar Sekunden gebraucht. Das ist schnell, und Sie konnten diese kleine Aufgabe
         nur deshalb so rasch erledigen, weil Sie in der Lage sind, sich auf eine Sache zu konzentrieren und jede Form der Ablenkung
         auszublenden. Wenn ich Sie gebeten hätte, die Liste nach bestimmten Mustern zu durchsuchen, dann wären Sie sicher länger beschäftigt
         gewesen und wären leichter abgelenkt worden. Die Hinweise auf das Alter haben Ihren Schritt schwerer werden lassen – aber
         ist das etwas Schlimmes? Ihr Unbewusstes teilte Ihrem Körper einfach mit: Ich habe hier ein paar Hinweise, dass wir uns in
         einer Umgebung befinden, die etwas mit Alter zu tun hat – am besten verhalten wir uns entsprechend. Ihr Unbewusstes hat sich
         in diesem Fall wie eine Art mentaler Butler verhalten und sich um die Kleinigkeiten des Alltags gekümmert. Es hat die Augen
         für all das offen gehalten, was sich um Sie herum abspielte und dafür gesorgt, dass Sie sich angemessen verhalten. Es hat
         Ihnen damit den Rücken freigehalten und ermöglicht, dass Sie sich auf die eigentliche Fragestellung konzentrieren.
      

      
      Das Team der Universität Iowa, das den Test mit den roten und blauen Kartenstapeln entwickelte, wurde vom Neurologen Antonio
         Damasio geleitet. Damasios Team hat einige faszinierende Erkenntnisse darüber gewonnen, was passiert, wenn zu viel unseres
         Denkens vor dieser verschlossenen Tür stattfindet. Damasio untersuchte Patienten, die Verletzungen in der kleinen, aber wichtigen
         |65|Hirnregion namens ventromedialer präfrontaler Cortex oder Vorderstirnlappen erlitten hatten. Diese Region liegt hinter der
         Nase und spielt eine wichtige Rolle bei Entscheidungsprozessen. Hier werden unvorhergesehene Entwicklungen und Beziehungen
         verarbeitet, die Berge von Informationen sortiert, die auf uns einströmen, das Unwichtige aussortiert und all das mit einem
         Ausrufezeichen versehen, was unsere unmittelbare Aufmerksamkeit erfordert. Menschen, deren Vorderstirnlappen beschädigt ist,
         handeln völlig normal und rational. Sie können hochintelligent sein und in gesellschaftlichen Zusammenhängen angepasst leben
         – was ihnen fehlt, ist die Urteilsfähigkeit. Um in dem Bild von eben zu sprechen, in ihrem Unbewussten fehlt der mentale Butler,
         der ihnen erlaubt, sich auf das wirklich Wichtige zu konzentrieren. In seinem Buch Descartes’ Irrtum beschreibt Damasio den Versuch, mit einem seiner Patienten, dessen Vorderstirnlappen beschädigt ist, einen Termin zu vereinbaren:
      

      
      
         
         Ich besprach mit demselben Patienten seinen nächsten Besuch im Institut. Dazu schlug ich ihm zwei Termine zur Auswahl vor,
            die beide in den kommenden Monat fielen und nur ein paar Tage auseinander lagen. Der Patient nahm seinen Terminkalender heraus
            und begann, in ihm zu blättern. Nun legte er ein äußerst bemerkenswertes Verhalten an den Tag, das mehrere meiner Kollegen
            beobachtet haben und bezeugen können. Fast eine halbe Stunde lang zählte er Gründe für und gegen die beiden Termine auf. Bestehende
            Verabredungen, mögliche Wetterverhältnisse: praktisch alles, was man bei einer so simplen Frage berücksichtigen kann. Er zwang
            uns, einer ermüdenden Kosten-Nutzen-Analyse zu folgen, einer endlosen Aufzählung und einem überflüssigen Vergleich von Optionen
            und möglichen Konsequenzen. Wir mussten uns sehr beherrschen, um uns all das anzuhören, ohne mit der Faust auf den Tisch zu
            schlagen und ihm zu sagen, er solle nun endlich zu einem Entschluss kommen.
         

         
      

      
      Antonio Damasio und sein Team ließen die Vorderstirnlappen-Patienten auch den Test mit den roten und blauen Karten machen.
         |66|Die meisten stellten irgendwann fest, dass die roten Karten ein Wespennest waren. Aber zu keinem Zeitpunkt konnten Damasions
         Messgeräte feuchte Hände messen und zu keinem Zeitpunkt hatten die Patienten eine unbewusste Ahnung, dass die blauen Karten
         den roten vorzuziehen sind. Aber auch nachdem sie das Spiel durchschauten hatten, führte das keineswegs dazu, dass sie ihre
         Strategie änderten und den roten Karten aus dem Weg gingen. Auf der bewussten Ebene hatten sie das Spiel zwar verstanden,
         aber dieses Wissen reichte noch nicht aus, ihr Verhalten zu ändern. »Sie verhalten sich ähnlich wie Drogensüchtige«, sagt
         Antoine Bechara, eine der Wissenschaftlerinnen aus Damasios Team. »Drogenabhängige können Ihnen in der Regel sehr genau erklären,
         welche Konsequenzen ihr Drogenkonsum hat. Aber sie sind nicht in der Lage, dieses Wissen auch umzusetzen und ihr Verhalten
         zu ändern. Das Problem sitzt im Gehirn, und wir versuchen mit unseren Untersuchungen herauszufinden, wieso das so ist. Eine
         Verletzung des Vorderstirnlappens führt dazu, dass ihr Wissen und ihre Handlungen entkoppelt werden.« Diesen Patienten fehlt
         der Butler, der sie still und leise in die richtige Richtung bugsiert und einige emotionale Zutaten anrührt, wie etwa den
         Schweiß auf den Handflächen, die uns dazu bringen, das Richtige zu tun. Wir können es uns nicht leisten, in Situationen, in
         denen viel auf dem Spiel steht und die sich rasch entwickeln, emotionslos und rein rational zu handeln, wie diese Vorderstirnlappen-Patienten.
         Wir haben gar nicht die Zeit, stundenlang Möglichkeiten gegeneinander abzuwägen. Manchmal sind wir besser bedient, wenn die
         Entscheidungen hinter der verschlossenen Tür getroffen werden.
      

      
      Unser Problem beim Geschichtenerzählen

      
      An einem frischen Frühlingsabend kamen zwei Dutzend Männer und Frauen in einem Hinterzimmer einer New Yorker Bar |67|zusammen, um an einem merkwürdigen Ritual mit dem Namen »Speed-Dating« teilzunehmen. Es handelte sich durchweg um Berufstätige
         im Alter von Mitte bis Ende 20, eine Mischung aus Börsianern von der Wall Street, Medizinstudenten und Lehrern, dazu eine
         Gruppe von vier Frauen, die in der nahe gelegenen Zentrale der Juwelierkette Anne Klein arbeiteten. Die Frauen trugen sämtlich
         rote oder schwarze Pullis und Jeans oder eine dunkle Hose. Die Männer trugen, von ein oder zwei Ausnahmen abgesehen, die Manhattaner
         Uniform mit blauen Hemden und schwarzen Hosen. Zu Beginn standen alle steif herum und hielten sich an ihren Drinks fest, bis
         die Koordinatorin, eine auffällige Dame namens Kailynn, das Ritual einläutete und die Spielregeln erklärte.
      

      
      Jeder der Herren habe jeweils sechs Minuten Zeit, sich mit jeder der Damen zu unterhalten. Für die Dauer des Abends hätten
         die Damen einen festen Platz auf einem der langen, niedrigen Sofas entlang der Wand rings um den Raum, während die Herren
         von Dame zu Dame rotierten. Jedes Mal, wenn sechs Minuten um waren, würde Kailynn mit einem Glöckchen läuten, was das Zeichen
         für die Herren sei, ein Häuschen weiterzuwandern. Jeder der Teilnehmer bekam einen Sticker mit einer Nummer und ein Formular;
         wenn ihnen nach Ablauf der sechs Minuten ein Gesprächspartner gefallen habe, dann sollten sie die entsprechende Nummer auf
         ihrem Bogen markieren. Wenn zwei Personen Gefallen aneinander gefunden und beide die entsprechende Nummer auf ihrem Bogen
         angekreuzt hätten, dann würde Kailynn beiden innerhalb von 24 Stunden die E-Mail-Adresse des jeweils anderen zuschicken.
      

      
      Ein hoffnungsvolles Raunen ging durch die Gruppe. Einige Teilnehmer eilten ein letztes Mal zur Toilette. Dann klingelte Kailynn
         mit ihrem Glöckchen.
      

      
      Die Frauen und Männer nahmen ihre Plätze ein, und sofort war der Raum vom Gemurmel der Unterhaltungen erfüllt. Die Stühle
         der Männer waren weit genug von den Sofas der Frauen entfernt, sodass beide sich vorbeugen mussten und ihre Ellenbogen auf
         den |68|Knien hatten. Ein oder zwei Frauen hopsten auf ihren Sofakissen auf und ab. Der Mann an Tisch drei schüttete seiner Gesprächspartnerin
         den gesamten Inhalt seines Bierglases in den Schoß. An Tisch eins feuerte eine Brünette namens Melissa eine Salve von Fragen
         auf ihr Gegenüber ab, in der Hoffnung, etwas aus ihm herauszubringen: »Haben Sie noch Geschwister? Wohnen Sie allein? Wenn
         Sie drei Wünschen frei hätten, was würden Sie sich wünschen?« An Tisch acht fragte ein sehr junger, sehr blonder Mann namens
         David seine Partnerin, warum sie am Speed-Dating teilnimmt. »Ich bin 26«, erwiderte sie. »Meine Freundinnen haben alle feste
         Partner, zum Teil noch aus der Schule. Ein paar sind schon verheiratet oder heiraten demnächst, und ich bin immer noch Single,
         und ich denke mir, oh Mann!« 

      
      Kailynn stand ein wenig abseits am Tresen der Bar, die eine Wand des Raumes ausmachte. »Wenn Sie sich gut unterhalten, dann
         sind die sechs Minuten ruckzuck um. Wenn nicht, können es die längsten sechs Minuten Ihres Lebens sein«, erklärt sie mir,
         während die Paare im Hintergrund nervös plappern. »Manchmal passieren die komischsten Dinge. Ich werde nie diesen Typen aus
         Queens vergessen, der letzten November mit einem Dutzend Rosen aufgelaufen ist und jedem der Mädchen eine gegeben hat. Er
         hatte einen Anzug an.« Sie lächelte fast unmerklich. »Der meinte es richtig ernst.«
      

      
      Speed-Dating hat sich in den letzten Jahren rund um den Erdball zu einem echten Hit entwickelt, und die Gründe sind leicht
         nachzuvollziehen. Hier wird der Prozess des Kennenlernens auf ein einfaches Spontanurteil reduziert. Jeder, der sich an eines
         der Tischchen setzt, versucht, eine einfache Frage zu beantworten: Möchte ich diese Person noch einmal wiedersehen? Und um
         das herauszufinden, benötigt man keinen ganzen Abend. Ein paar Minuten reichen völlig aus. Velma, eine der vier Damen von
         Anne Klein, sagte hinterher zum Beispiel, sie habe sich von keinem der Männer angezogen gefühlt und habe sich jedes Mal sofort
         entschieden. »Schon beim Hallo war’s vorbei«, sagte sie und verdrehte |69|die Augen. Ron, Analyst in einer Investmentbank, fand zwei der Frauen interessant, eine davon nach anderthalb Minuten Konversation
         und die zweite, Lillian von Tisch zwei, gleich in dem Moment, in dem er sich zu ihr setzte. »Sie hatte ein Zungenpiercing«,
         sagte er mit Bewunderung in der Stimme. »Wenn Sie zu einer Veranstaltung wie dieser kommen, dann erwarten Sie einen Haufen
         Anwälte. Aber das Mädel tanzt echt aus der Reihe.« Lillian fand ebenfalls Gefallen an Ron. »Wissen Sie, warum?«, fragte sie.
         »Er kommt aus Louisiana. Ich finde den Akzent klasse. Und ich habe meinen Stift fallen gelassen, nur um zu sehen, wie er reagiert,
         und er hat ihn gleich aufgehoben.« Es stellte sich heraus, dass Ron einer ganzen Menge von Frauen vom ersten Moment an gefiel,
         und dass Lillian bei den Männern sehr populär war. Beide hatten offenbar eine besondere Art, Menschen für sich zu gewinnen.
         »Wissen Sie, die Frauen haben’s echt raus«, sagte Jon, ein Medizinstudent im blauen Anzug, am Ende des Abends. »Sie wissen
         von der ersten Minute an, ob sie einen Typen mögen, ob sie ihn ihren Eltern vorstellen können, oder ob es nur ein Typ für
         eine Nacht ist.« Jon hat natürlich Recht mit seiner Beobachtung, aber er unterschätzt die Fähigkeiten seiner Geschlechtsgenossen.
         Wir haben es alle recht gut raus, potenzielle Partner zu beurteilen.
      

      
      Aber stellen wir uns einmal vor, wir würden die Regeln des Speed-Dating ein bisschen verändern. Was wäre, wenn wir versuchen
         würden, hinter die verschlossene Tür zu sehen, und die Teilnehmer bitten würden, ihre Entscheidungen zu erklären? Wir wissen
         natürlich, dass so etwas nicht geht: Das Räderwerk unseres Unbewussten läuft immer im Verborgenen. Was aber wäre, wenn wir
         die Teilnehmer trotzdem bitten würden, ihre ersten Eindrücke und Spontanentscheidungen zu erklären? Genau das haben Sheena Iyengar und Raymond Fisman,
         zwei Professoren der Universität Columbia, getan. Dabei stellten sie fest, dass etwas sehr Merkwürdiges und Verwirrendes passiert,
         wenn man Menschen bittet, ihre Entscheidungen zu erläutern. Was zunächst aussah wie |70|eine einfache Übung im Scheibchenschneiden, verwandelt sich mit einem Mal in einen hochkomplizierten Prozess.
      

      
      Sheena Iyengar und Raymond Fisman sind ein ungewöhnliches Paar: Iyengar ist Inderin, Fisman Jude, sie ist Psychologin, er
         Wirtschaftswissenschaftler. Die beiden haben nur deshalb angefangen, sich für Speed-Dating zu interessieren, weil sie sich
         einmal auf einer Party darüber gestritten hatten, ob eine Heirat, die von den Eltern der Brautleute arrangiert wird, genauso
         gut sein könne wie eine Liebesheirat. Die beiden Wissenschaftler führen ihre Speed-Dating-Abende im Hinterzimmer einer Bar
         am New Yorker Broadway durch, gegenüber dem Campus der Universität Columbia. Im Grunde verlaufen sie genauso wie Speed-Dates
         im Rest der Welt, mit einem kleinen Unterschied. Die Teilnehmer kreuzen nicht nur an, welcher Gesprächspartner ihnen gefällt,
         sondern sie füllen insgesamt vier Fragebögen aus: Einmal vor Beginn der Veranstaltung, am Ende des Abends, einen Monat später
         und ein halbes Jahr später. In diesen Fragebögen werden sie gebeten, anzugeben, welche Eigenschaften sie sich besonders bei
         einem Partner wünschen. Dazu bewerten sie eine Reihe von möglichen Merkmalen – Attraktivität, gemeinsame Interessen, Sinn
         für Humor, Ehrlichkeit, Intelligenz und Ehrgeiz – mit einer Ziffer zwischen 1 und 10. Zusätzlich bewerten sie am Ende jedes
         Sechs-Minuten-Dates die Person, mit der sie gerade gesprochen haben, anhand eben dieser Kategorien. Am Ende des Abends haben
         Iyengar und Fisman einen recht guten Eindruck davon, was jeder der Teilnehmer über seine Gefühle aussagt. Wenn man sich diese
         Antworten genauer ansieht, wird dieses Bild jedoch mit einem Mal merkwürdig.
      

      
      An dem Abend, an dem ich die Veranstaltung mit Sheena Iyengar und Raymond Fisman besuchte, fielen mir zwei Personen besonders
         ins Auge: eine blasse, junge Frau mit blonden Locken und ein groß gewachsener, lebhafter junger Mann mit grünen Augen und
         langen, braunen Haaren. Wie sie wirklich heißen, weiß ich nicht, aber wir nennen sie der Einfachheit halber Mary und John.
         |71|Ich beobachtete die beiden während der Dauer ihres Gesprächs, und es war sofort klar, dass Mary und John einander gefielen.
         John setzte sich an Marys Tisch, und die beiden sahen einander tief in die Augen. Mary schlug keusch die Lider nieder und
         wirkte ein wenig nervös. Während des Gesprächs beugte sie sich weit nach vorn. Für einen außenstehenden Beobachter ein glasklarer
         Fall sofortiger gegenseitiger Anziehung. Nun wollen wir aber hinter die Kulissen schauen, und ein paar ganz einfache Fragen
         stellen. Zuerst wollen wir wissen, ob Marys Einschätzung von Johns Persönlichkeit etwas mit dem zu tun hat, was Mary vorher
         als Eigenschaften ihres Wunschpartners angegeben hatte. Mit anderen Worten, wie genau kann Mary sagen, welcher Typ Mann ihr
         schließlich gefallen wird? Fisman und Iyengar können diese Frage leicht beantworten, und wenn sie vergleichen, welche Wunscheigenschaften
         die Speed-Dater in ihren Fragebögen angeben und wen sie aus der Gruppe der zwölf möglichen Partner dann tatsächlich auswählen,
         dann stellen sie immer wieder fest, dass die beiden so gut wie nichts miteinander zu tun haben. Mary gab beispielsweise zu
         Beginn des Abends an, besonderen Wert auf Intelligenz und Ehrlichkeit zu legen, aber das heißt keineswegs, dass sie sich nur
         zu intelligenten und ehrlichen Männern hingezogen fühlt. Es ist gar nicht unwahrscheinlich, dass John, den sie von allen Männern
         am attraktivsten findet, zwar gut aussehend und humorvoll, aber weder ehrlich noch sonderlich intelligent ist. Es fällt noch
         etwas Weiteres auf: Wenn sämtliche Männer, zu denen Mary sich an diesem Abend hingezogen fühlt, in erster Linie gut aussehend
         und humorvoll und erst in zweiter Linie intelligent und ehrlich sind, dann wird Mary am nächsten Tag in ihrem Fragebogen angeben,
         dass sie auf gut aussehende und humorvolle Männer steht. Wohlgemerkt, am nächsten Tag. Einen Monat später wird sie in ihrem
         Fragebogen wieder angeben, dass sie sich einen intelligenten und ehrlichen Mann wünscht.
      

      
      Wenn Sie den vorhergehenden Absatz verwirrend fanden, dann kann ich das nur zu gut nachvollziehen. Die ganze Sache ist äußerst
         |72|kompliziert: Mary sagt von sich selbst, dass sie auf einen bestimmten Typ Mann steht. Aber wenn sie ein Dutzend Männer zur
         Auswahl hat und jemanden trifft, der ihr gut gefällt, dann ändert sie just in diesem Moment ihre Meinung. Aber einen Monat
         später ist sie wieder bei ihrer ursprünglichen Wunschliste angelangt. Welche Eigenschaften wünscht sich Mary denn nun wirklich
         für ihren Partner?
      

      
      »Ich habe keine Ahnung«, sagt Sheela Iyengar, als ich ihr diese Frage stelle. »Ist mein wirkliches Selbst dasjenige, das ich
         in meinem Fragebogen beschreibe?«
      

      
      Sie macht eine Pause, und Fisman wirft ein: »Nein, mein wirkliches Selbst kommt in meinen Handlungen zum Ausdruck. Das würde
         zumindest ein Wirtschaftswissenschaftler sagen.«
      

      
      Iyengar macht ein fragendes Gesicht. »Ich bin mir nicht sicher, ob ich dem als Psychologin zustimmen kann.«

      
      Die beiden finden in diesem Punkt keinen gemeinsamen Nenner. Das liegt jedoch daran, dass es nicht nur eine richtige Antwort
         gibt. Mary hat eine bestimmte Vorstellung von ihrem Traumpartner, und diese Vorstellung ist keineswegs falsch. Es fehlt nur
         etwas. Sie beschreibt lediglich ihr bewusstes Ideal: was sie sich wünscht, wenn sie sich hinsetzt und darüber nachdenkt. In
         dieser Situation kann sie jedoch noch nicht vorhersehen, welche Kriterien sie anwenden wird, wenn sie zum ersten Mal einem
         bestimmten Mann gegenübersitzt. Diese Information verbirgt sich hinter der verschlossenen Tür.
      

      
      Vic Braden hat bei seiner Arbeit mit Profisportlern ähnliche Erfahrungen gemacht. Im Laufe der Jahre hat er immer wieder mit
         Topspielern gesprochen und sie befragt, wie sie spielen und warum sie so spielen, wie sie spielen. Doch die Antworten waren
         durchweg enttäuschend. »Wir haben eine Menge Spitzenspieler befragt, aber wir haben nicht einen getroffen, der neben dem Platz noch genau das beschreiben konnte, was er auf dem Platz macht«, berichtet Braden. »Wenn man denselben Spieler mehrmals befragt, bekommt man jedes Mal eine andere Geschichte
         zu hören. Oder |73|die Spieler geben Antworten, die einfach nicht stimmen können.« Braden zeichnet unter anderem Spiele von Topstars auf, digitalisiert
         die Sequenzen und schaut sie sich Bild für Bild an. So findet er zum Beispiel heraus, wie Pete Sampras die Schulter rollt,
         wenn er eine Rückhand schlägt.
      

      
      Eines der digitalisierten Videos zeigt den Tennis-Star André Agassi beim Schlagen einer Vorhand. Die Aufnahmen wurden im Computer
         so bearbeitet, dass Agassi wie ein Skelett aussieht und in der Bildsequenz die Bewegung jedes einzelnen Gelenks sichtbar und
         messbar wird. Anhand dieser Aufnahme wird vollends deutlich, dass wir nicht in der Lage sind, zu beschreiben, wie wir uns
         in einem bestimmten Moment verhalten. »Fast jeder Tennisprofi wird Ihnen erzählen, dass er beim Schlagen der Vorhand das Handgelenk
         so dreht, dass der Schläger um den Ball herumgezogen wird«, sagt Braden. »Aber wir sehen etwas ganz anderes. Schauen Sie sich
         das an!« Braden zeigt auf den Bildschirm. »Sehen Sie, was passiert, wenn er den Ball schlägt? Anhand dieser Aufnahme können
         wir feststellen, wenn sich das Handgelenk auch nur um ein Achtel Grad dreht. Aber die Spieler bewegen ihr Handgelenk so gut
         wie nie. Schauen Sie, wie starr es bei Agassi ist. Er dreht das Handgelenk erst, nachdem er den Ball schon längst geschlagen
         hat. Er glaubt, er bewegt es, wenn der Schläger den Ball trifft, aber in Wirklichkeit hält er es starr und bewegt es erst
         viel später. Wie kann es sein, dass so viele Tennisprofis sich derart täuschen? Leute bezahlen Trainern einen Haufen Geld,
         um zu lernen, wie man das Handgelenk dreht und den Schläger über den Ball zieht, und die einzige Folge ist, dass sie sich
         dabei die Gelenke verletzen.«
      

      
      Braden stellte dasselbe Problem bei dem Baseballspieler Ted Williams fest. Williams ist einer der erfolgreichsten Spieler
         aller Zeiten und wird landauf, landab für seine Schlagtechnik bewundert. Er behauptete immer wieder, er würde den Ball gewissermaßen
         mit den Augen auf den Schläger saugen und ihn bis zum Moment des Schlages genau im Auge behalten. Aus seiner Erfahrung als
         |74|Tennisspieler und -trainer weiß Braden jedoch, dass dies schlechterdings unmöglich ist. Dazu ist der Ball viel zu schnell
         und zu nah: Anderthalb Meter, bevor der Ball auf den Schläger trifft, verschwindet er aus dem Sichtfeld des Spielers. Der
         eigentliche Schlag erfolgt blind. Beim Baseball ist das nicht anders. Niemand kann den Ball im Blick behalten, bis er auf
         dem Schläger auftrifft. »Ich habe Ted Williams einmal getroffen,« sagt Braden. »Wir haben beide für Sears gearbeitet und sind
         gemeinsam bei einer Veranstaltung aufgetreten. Ich sagte, ›Mensch, Ted. Wir haben gerade eine Studie gemacht und herausgefunden,
         dass man den Ball nicht mit den Augen auf den Schläger saugen kann.‹ Und er meinte nur: ›Naja, ich hatte immer das Gefühl, dass ich es könnte.‹«
      

      
      Ted Williams schlug den Ball vielleicht besser als irgendjemand sonst in der Geschichte des Baseball, und er erklärte jedermann,
         der es hören wollte, wie er es machte. Aber seine Erklärung hatte nichts damit zu tun, was tatsächlich passierte. Genauso
         wie Marys Beschreibung ihres Traummanns nichts mit dem Mann zu tun haben muss, zu dem sie sich tatsächlich hingezogen fühlt.
         Wir Menschen haben ein Problem mit den Geschichten, die wir uns erzählen. Wir finden zu schnell Erklärungen für Dinge, die
         wir gar nicht erklären können.
      

      
      Anfang der dreißiger Jahre machte der Psychologe Norman R. F. Maier folgendes Experiment. In einem Raum, der mit allerhand
         Gegenständen, Werkzeugen und Möbeln voll gestellt war, hängte er in einigem Abstand zueinander zwei Seile von der Decke. Die
         Seile waren lang genug, um sie zusammenknoten zu können, aber so weit voneinander entfernt, dass man, wenn man das Ende des
         einen in der Hand hielt, das Ende des anderen nicht mehr zu fassen bekam. Jede Testperson, die den Raum betrat, bekam dieselbe
         Aufgabe: Sie sollten so viele verschiedene Wege wie möglich finden, die beiden Taue zusammenzubinden. Es gab im Ganzen vier
         verschiedene Möglichkeiten: Eine war, ein Seil so nahe wie möglich zum anderen hinzuziehen, es an einem Stuhl oder einem anderen
         Gegenstand festzubinden und dann das zweite Seil heranzuholen. |75|Eine andere Möglichkeit war, ein weiteres Seil gewissermaßen als Verlängerungsschnur an eines der Seilenden anzubinden und
         es damit zum anderen zu ziehen. Schließlich war es möglich, das Ende des einen Seils in die Hand zu nehmen und das andere
         mit Hilfe eines Gegenstandes wie etwa einer langen Stange heranzuziehen. Maier stellte fest, dass die meisten Testpersonen
         recht schnell auf diese drei Lösungswege kamen. Es gab jedoch noch eine vierte Lösungsmöglichkeit, nämlich, das eine Seil
         wie ein Pendel zum Schwingen zu bringen und unterdessen das andere heranzuziehen. Auf diese vierte Lösung kamen nur wenige,
         die übrigen Testpersonen kamen einfach nicht weiter. Maier ließ sie zehn Minuten lang überlegen, dann durchquerte er wortlos
         den Raum und stieß dabei scheinbar unabsichtlich gegen eines der Seile, sodass es hin- und herschwang. Und tatsächlich hatten
         die meisten der Testpersonen plötzlich ein Aha-Erlebnis und entdeckten die Möglichkeit, das Seil in Pendelschwingungen zu
         versetzen. Aber wenn Maier nachfragte, wie sie denn auf diesen Lösungsweg gekommen seien, konnten nur wenige die richtige
         Antwort geben. Maier schrieb: »Sie sagten zum Beispiel: ›Es fiel mir plötzlich ein‹; ›Es war die einzige Möglichkeit, die
         übrig war‹; ›Mir fiel plötzlich ein, dass ein Seil schwingt, wenn ich ein Gewicht dranhänge‹, ›Kann sein, dass ich mich an
         meinen Physikunterricht erinnert habe‹; ›Ich dachte darüber nach, wie ich das Seil zu mir herbekommen könnte, und es konnte
         nur gehen, wenn ich es hin- und herschwingen ließ‹. Ein Psychologieprofessor sagte schließlich: ›Nachdem jede andere Möglichkeit
         ausgeschöpft war, blieb nur diese übrig. Ich habe daran gedacht, wie man mit Lianen über einen Fluss schwingt. Ich hatte ein
         Bild von Affen vor Augen, die von Ast zu Ast durch den Wald schwingen. Nachdem mir dieses Bild in den Sinn gekommen war, hatte
         ich auch schon die Lösung. Der Gedanke schien mir rund.‹«
      

      
      Haben diese Menschen gelogen? Schämten sie sich, die Wahrheit zuzugeben: dass sie das Rätsel erst lösen konnten, nachdem sie
         einen Hinweis erhalten hatten? Ganz und gar nicht. Maiers |76|Hilfestellung war jedoch so subtil, dass die meisten der Testpersonen sie nur unbewusst wahrnahmen. Der Hinweis wurde hinter
         der verschlossenen Tür verarbeitet, Maiers Versuchspersonen wussten nicht, wie sie auf die Lösung gekommen waren, und konnten
         im Nachhinein nur noch rationalisierte Erklärungsversuche abgeben, die ihnen selbst plausibel erschienen.
      

      
      Das ist der Preis, den wir für die vielen Vorteile der verschlossenen Tür bezahlen. Wenn wir Menschen bitten, uns zu erklären,
         wie sie denken, dann müssen wir ihre Antworten vorsichtig interpretieren – besonders wenn unser Unbewusstes eine Rolle spielt.
         Wenn es um die Liebe geht, dann kennen wir das alle. Niemand von uns kann im Vorhinein rational beschreiben, in was für einen
         Menschen er sich schließlich verlieben wird. Deshalb gehen wir aus: Wir wollen unsere Theorien ausprobieren, feststellen,
         zu wem wir uns hingezogen fühlen und zu wem nicht. Und jeder weiß, dass es besser ist, sich das Tennisspielen oder eine andere
         Sportart von einem Experten auf dem Feld beibringen zu lassen, als sie bloß mündlich beschrieben zu bekommen. Wir lernen von
         Beispielen und durch Erfahrung, denn wir wissen um die Grenzen einer rein theoretischen Ausbildung. Aber in vielen anderen
         Lebensbereichen vergessen wir, dass sich vieles hinter der verschlossenen Tür abspielt und wir nicht in der Lage sind, es
         zu beschreiben. Es gibt Momente, in denen erwarten wir Erklärungen, wo keine möglich sind – was durchaus gravierende Folgen
         haben kann, wie wir später noch sehen werden. »Nach der Verurteilung von O.J. Simpson trat eine der Geschworenen vor die Fernsehkameras
         und sagte im Brustton der Überzeugung: ›Die Hautfarbe von O.J. Simpson hatte mit meinem Urteil absolut nichts zu tun‹«, erzählt der Psychologe Joshua Aronson. »Aber wie konnte sie das wissen? Meine und John Barghs Untersuchungen zum
         Thema Priming und Maiers Seilexperiment machen ganz deutlich, dass wir nur selten wissen, warum wir so handeln, wie wir handeln.
         Trotzdem glauben wir, dass wir es wissen. Wir müssten viel öfter unser Unwissen eingestehen und zugeben, dass wir nichts wissen.«
      

      
      |77|Wir können aber noch etwas aus Maiers Experiment lernen, was mindestens ebenso wichtig ist. Seine Testpersonen kamen nicht
         weiter und waren frustriert. Sie saßen zehn Minuten lang herum, und vermutlich hatten viele von ihnen das Gefühl, bei einem
         wichtigen Test zu versagen und als Idioten dazustehen. Aber sie waren alles andere als Idioten. Denn während der bewusste
         Teil des Gehirns blockiert war, durchsuchte das Unbewusste den Raum nach weiteren Möglichkeiten und nahm jeden Hinweis auf.
         Und in dem Moment, in dem es die Antwort fand, führte es die Testpersonen wirkungsvoll und ohne viel Aufhebens zur Lösung.
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      |78|Kapitel 3
      

      
      Die Warren - Harding - Falle

      
      Das geheime Leben unserer Intuition

      
       

      
      Eines frühen Morgens im Jahr 1899 begegneten sich zwei Männer im Garten des Globe Hotels in Richwood, Ohio, als sie sich die
         Schuhe putzen ließen. Einer der beiden war Anwalt und Lobbyist in Columbus, der Hauptstadt des Bundesstaates Ohio. Sein Name
         war Henry Daugherty. Er war ein untersetzter Mann mit rotem Gesicht und glattem schwarzem Haar. Bei seinen Freunden und Feinden
         war er als brillanter Stratege und klassischer Machiavelli bekannt, der hinter den Kulissen die Strippen zieht. Vor allem
         jedoch galt er als ausgewiesener Menschenkenner. Der zweite Mann, der sich an jenem denkwürdigen Morgen im Hotelgarten einfand,
         war der Herausgeber einer regionalen Tageszeitung in Marion, Ohio, und sollte in der folgenden Woche in den Senat des Bundesstaates
         gewählt werden. Sein Name war Warren Harding. Daugherty sah Harding und war augenblicklich von dessen Anblick gefesselt. Der
         Journalist Mark Sullivan beschrieb diese folgenreiche Begegnung der beiden Männer:
      

      
      
         
         Harding war zu diesem Zeitpunkt 35 Jahre alt und sah extrem gut aus. Sein Kopf, seine Gesichtszüge, seine Schultern und sein
            ganzer Oberkörper waren von beeindruckender Größe und so proportioniert, wie sie zu allen Zeiten der Geschichte als männliches
            Schönheitsideal gegolten haben. Später, als Harding über die Grenzen Ohios hinaus bekannt geworden war, beschrieb man ihn
            gelegentlich als »Römer«. Wenn er vom Rednerpult herunterstieg, dann konnte man sehen, dass auch seine Beine sich diesem Ebenmaß
            fügten; sein Gang, seine |79|aufrechte Haltung und die Leichtigkeit seines Schritts unterstrichen diesen Eindruck der Attraktivität und Männlichkeit noch.
            Seine elegante Geschmeidigkeit, seine Größe, seine strahlenden Augen, sein schwarzes Haar und seine bronzene Haut verliehen
            ihm die Aura eines Maharadscha. Die Höflichkeit, mit der er aufstehen konnte, um einem anderen seinen Platz anzubieten, ließ
            ihn als ausgesprochenen Menschenfreund erscheinen. Seine Stimme war klangvoll, männlich und warm. Seine wohlgeputzten Schuhe
            ließen auf ein Stilbewusstsein schließen, wie man es in kleinen Provinzstädten nicht vermuten würde. Seine Art, Trinkgelder
            zu geben, verriet schließlich eine warmherzige Großzügigkeit, ein Interesse am Wohlergehen seiner Mitmenschen und das ehrliche
            Bedürfnis, anderen eine Freude zu machen.
         

         
      

      
      In diesem kurzen Moment, in dem Daugherty einen ersten Blick auf Harding warf, kam ihm eine Idee, die die Geschichte der Vereinigten
         Staaten von Amerika beeinflussen sollte: Würde dieser Mann nicht einen perfekten Präsidenten abgeben?
      

      
      Warren Harding war kein sonderlich intelligenter Mann. Er spielte leidenschaftlich gern Poker und Golf und war dem Alkohol
         nicht abgeneigt. Außerdem war er ein berüchtigter Frauenheld: Um seine Abenteuer ranken sich zahlreiche Legenden. Während
         er im Verlaufe seiner politischen Karriere immer weiter nach oben kletterte, tat er nichts, was ihn in irgendeiner Weise ausgezeichnet
         hätte. In politischen Fragen blieb er stets vage und unentschieden. Einer seiner politischen Gegner beschrieb seine Reden
         einmal als »eine Armee pompöser Phrasen, die auf der Suche nach einem Gedanken durch die Gegend irrt.« Im Jahr 1914 wurde
         Warren Harding in den US-Senat gewählt, doch an den Debatten zu den wichtigsten Fragen dieser Zeit – dem Frauenwahlrecht und
         dem Alkoholverbot – nahm er gar nicht erst teil. Seinen unaufhaltsamen Aufstieg von der Regionalpolitik Ohios ins Weiße Haus
         verdankte er seiner Frau Florence, die ihn mit ihrem unermüdlichen Ehrgeiz immer weiter antrieb, den Intrigen von Henry Daughterty,
         der hinter den Kulissen die Fäden fest in der Hand hielt, und |80|vor allem seinem Aussehen – von Jahr zu Jahr wurde er immer unwiderstehlicher. Während eines Banketts im Rahmen einer Wahlveranstaltung
         rief einer seiner Anhänger aus: »Verdammt, der Mann sieht einfach aus wie ein Senator!« Sein Biograf Francis Russell beschreibt den Fünfzigjährigen so: »Seine geschwungenen schwarzen Augenbrauen
         setzten sich von dem stahlgrauen Haar ab und verliehen ihm eine Aura der Macht, seine breiten Schultern und seine bronzene
         Haut strahlten blendende Gesundheit aus.« Laut Russell hätte er sich eine Toga überziehen und in einer Aufführung von Shakespeares
         Julius Caesar auf die Bühne steigen können.
      

      
      Daugherty sorgte dafür, dass Harding 1916 auf dem Parteitag der Republikaner, auf dem der Kandidat für die Präsidentschaftswahlen
         nominiert wurde, eine kurze Rede hielt, denn er wusste, dass die Delegierten Harding nur sehen und seine klangvolle Stimme
         hören mussten, um auf der Stelle überzeugt zu sein, dass dieser Mann das Zeug zu höheren Ämtern hatte. Im Jahr 1920 überredete
         Daugherty Harding schließlich, für die Präsidentschaftswahlen zu kandidieren. Harding widerstrebte die Vorstellung zunächst,
         doch Daugherty ließ nicht locker.
      

      
      »Seit ihrer ersten Begegnung war sich Daugherty sicher, dass Harding einen großartigen Präsidenten abgeben würde«, schreibt
         Sullivan. »Manchmal sagte Daugherty auch – vielleicht unbewusst, aber zutreffender – er würde einen ›großartig aussehenden Präsidenten‹ abgeben.« Beim Nominierungsparteitag der Republikaner ging Harding als sechster von sechs Kandidaten ins Rennen.
         Doch Daugherty machte sich deswegen keine Sorgen. Die Delegierten waren in zwei gleich große Lager gespalten, und keiner der
         beiden stärksten Kandidaten hatte Aussicht, die erforderliche Mehrheit zu bekommen. Daugherty wusste, dass sich die Delegierten
         in dieser Situation nach einem Kompromisskandidaten umsehen mussten. Und was lag in diesem Moment näher, als einen Mann zu
         wählen, der gesunden Menschenverstand und präsidentiale Würde ausstrahlte? Und so kam es dann |81|auch. Nach endlosen Verhandlungsrunden in den verrauchten Hinterzimmern des Blackstone Hotels in Chicago waren die Parteibosse
         in den frühen Morgenstunden der Verzweiflung nahe und begannen händeringend nach einem Kandidaten zu suchen, auf den sich
         alle einigen konnten. Eine Name machte sofort die Runde: Harding! Sah er nicht aus wie der perfekte Präsident? So wurde aus
         Senator Harding der Präsidentschaftskandidat Harding und im Herbst desselben Jahres, nach einem Wahlkampf, den er von der
         Veranda seines Hauses in Marion, Ohio aus geführt hatte, der Präsident Harding. Nach zwei Jahren Amtszeit erlag Harding überraschend
         einem Schlaganfall. Er war, so die übereinstimmende Meinung aller Historiker, einer der miserabelsten Präsidenten, den die
         Vereinigten Staaten von Amerika je hatten.
      

      
      Die dunkle Seite der dünnen Scheibchen

      
      In den vorangegangenen Kapiteln habe ich versucht, Ihnen zu zeigen, dass unser Unbewusstes in der Lage ist, unter die Oberfläche
         einer Situation zu tauchen und augenblicklich das Wichtigste herauszufiltern. Thomas Hoving, Evelyn HarrisScon und die griechischen
         Kunstexperten waren in der Lage, die Fälschung auf einen Blick als solche zu entlarven. Susan und Bill sahen aus wie ein glückliches
         und liebevolles Paar, doch nachdem wir hinter die Kulissen geschaut und ihre Interaktion in dünne Scheibchen zerlegt hatten,
         ergab sich plötzlich ein ganz anderes Bild. Nalini Ambadys Forschungsarbeit zeigt, dass uns oberflächliche Zeichen wie der
         weiße Kittel und die Diplome an der Wand einer Chirurgin weniger darüber verraten, ob sie von ihren Patienten auf Schadensersatz
         verklagt wird, als ihre Stimme. Aber was passiert, wenn dieser Prozess des schnellen Denkens an irgendeiner Stelle gestört
         oder in seinem Fluss unterbrochen wird? Was passiert, |82|wenn wir eine Augenblicksentscheidung treffen, ohne jemals unter die Oberfläche vorgedrungen zu sein?
      

      
      Im vorigen Kapitel habe ich John Barghs Experimente vorgestellt, die zeigen, dass wir derart starke Assoziationen mit bestimmten
         Wörtern (wie etwa »besorgt«, »Heim«, »still«, »alt«, »einsam«, »grau«, oder »runzeln«) haben, dass sie unser Verhalten beeinflussen
         können, wenn wir sie nur hören oder lesen. Genauso haben wir Assoziationen mit bestimmten Persönlichkeitsmerkmalen wie etwa
         Größe, Körperbau, Hautfarbe und Geschlecht, die ganz ähnliche Reaktionen auslösen können. Viele Menschen, die Warren Harding
         sahen, kamen allein aufgrund seines außergewöhnlich attraktiven und distinguierten Äußeren zu dem völlig unbegründeten Schluss,
         er müsse ein mutiger, integrer und intelligenter Mann sein. Sie blickten nicht unter die Oberfläche. Sein Aussehen löste so
         viele Assoziationen aus, dass der normale Denkprozess zum Stillstand kam.
      

      
      Diese Warren-Harding-Falle zeigt uns, dass unsere unbewussten Denkprozesse auch ihre dunkle Seite haben. Ein Gutteil unserer
         Vorurteile und Diskriminierungen geht auf das Konto dieser Art von Täuschung. Weil wir immer wieder in dieser Warren-Harding-Falle
         laufen, ist es gar nicht so einfach, den richtigen Mann oder die richtige Frau für einen Job zu finden, und aus diesem Grund
         werden so viele verantwortungsvolle Positionen mit mittelmäßigen Führungskräften besetzt. Wenn wir in Blink! über die Methode des Scheibchenschneidens und erste Eindrücke sprechen, dann müssen wir einerseits unsere antrainierten Vorurteile
         über Bord werfen und lernen, dass wir manchmal in einem kurzen Augenblick mehr wahrnehmen als in monatelangen Untersuchungen.
         Aber wir müssen uns auch sehr genau ansehen, wann und warum unsere unbewussten Denkprozesse uns in die Irre führen können.
      

      
      |83|Schwarz-Weiß-Denken
      

      
      In den vergangenen Jahren haben sich eine Reihe von Psychologen mit unseren unbewussten – oder, wie sie sagen, impliziten
         – Assoziationen beschäftigt und insbesondere gefragt, welche Rolle diese in unseren Glaubenssätzen und unserem Verhalten spielen.
         Ein wichtiges Instrument war dabei der Implicit Assocation Test (IAT). Dieser Test, der von Anthony G. Greenwald, Mahzarin
         Banaji und Brian Nosek entwickelt wurde, um unsere impliziten Assoziationen zu ermitteln, basiert auf einer einfachen, aber
         profunden Erkenntnis: Wenn in unserem Gedächtnis bereits eine Verbindung zwischen zwei verschiedenen Vorstellungen vorhanden
         ist, dann stellen wir in einer neuen Situation eher eine neue Verbindung zwischen diesen beiden her, als wenn wir mit zwei
         Vorstellungen konfrontiert sind, die in unserem Gedächtnis so noch nicht verbunden sind. Das klingt kompliziert, wird aber
         mit einem Beispiel schnell deutlich. Auf der nächsten Seite sehen Sie eine Liste von Wörtern. Nehmen Sie einen Bleistift und
         ordnen Sie jedes der Wörter in die richtige Kategorie ein, indem Sie rechts oder links des jeweiligen Wortes ein Kreuzchen
         machen. Es reicht auch, wenn Sie einfach mit dem Finger auf die linke oder die rechte Spalte deuten. Machen Sie es, so schnell
         Sie können. Überspringen Sie keine der Zeilen. Und machen Sie sich keine Gedanken darüber, ob Sie Fehler machen – es geht
         nicht um richtig oder falsch.
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      Ziemlich einfach, oder? Das liegt daran, dass wir nicht lange nachdenken müssen, ob »Hans«, »Robert« oder »Sarah« männliche
         oder weibliche Namen sind. In unserem Gehirn besteht bereits eine starke Verbindung zwischen einem Vornamen wie »Klaus« und
         der Vorstellung »Mann« und einem Vornamen wie »Elisabeth« und der Vorstellung »Frau«.
      

      
      Das war eine Aufwärmübung. Jetzt sehen wir uns einmal einen tatsächlichen IA-Test an. Er funktioniert genauso wie die Aufwärmübung,
         bloß werden nun ganz unterschiedliche Kategorien zusammengefasst. Machen Sie wieder ein Kreuzchen links oder rechts des Wortes,
         je nachdem, zu welcher Kategorie es gehört.
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      Ich nehme an, das war nicht mehr ganz so einfach, aber Sie konnten Ihre Kreuzchen immer noch recht schnell machen. Nun versuchen
         Sie sich hieran:
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      Haben Sie den Unterschied bemerkt? Ich nehme an, dieser Test war ein bisschen schwieriger als der vorige. Die meisten Menschen
         |87|brauchen ein bisschen länger, um Wörter wie »Unternehmen« oder »Arbeitsplatz« unter »Beruf« einzuordnen, wenn diese Spalte
         zugleich die Kategorie »weiblich« ist – den meisten fällt die Zuordnung leichter, wenn »Beruf« und »männlich« zusammen stehen.
         Das liegt daran, dass die meisten von uns das Berufsleben nach wie vor mit Männern assoziieren und Frauen eher mit allem,
         was mit Familie zu tun hat. »Männlich« und »Firma« gehen in unseren Köpfen ähnlich zusammen wie »männlich« und »Hans«. Aber
         wenn in einer Spalte die beiden Kategorien »männlich« und »Familie« und in der anderen »weiblich« und »Beruf« zusammengefasst
         sind, dann müssen wir länger nachdenken – und seien es bloß ein paar Zehntelsekunden –, ehe wir wissen, wo wir Wörter wie
         »Hausarbeit« oder »Arbeitsplatz« zuordnen sollen.
      

      
      Wenn Psychologen den IA-Test machen, dann benutzen sie natürlich nicht Papier und Bleistift, so wie Sie eben, sondern Computer.
         Die Wörter blitzen auf dem Bildschirm auf, und wenn ein bestimmtes Wort in die linke Kategorie gehört, dann drücken Sie den
         Buchstaben »e«, und wenn es in die rechte Kategorie gehört, dann drücken Sie den Buchstaben »i«. Der Vorteil des Computers
         ist, dass Ihre Reaktionszeit auf Tausendstel Sekunden genau bestimmt werden kann, und diese Zeiten werden bei der Auswertung
         Ihres Tests berücksichtigt. Sollten Sie zum Beispiel für den zweiten Test ein wenig länger gebraucht haben als für den ersten,
         dann würden die Tester darauf schließen, dass Sie eine leichte Tendenz dazu haben, das Berufsleben mit »Männlichkeit« in Verbindung
         zu bringen. Sollten Sie für den zweiten Teil erheblich länger gebraucht haben, würden die Psychologen Ihnen sagen, dass Sie
         beim Thema Berufsleben reflexartig an Männer denken.
      

      
      Einer der Gründe, warum sich IA-Tests in den letzten Jahren bei Wissenschaftlern immer größerer Beliebtheit erfreuen, ist
         ihre Einfachheit und Überzeugungskraft. Wenn Sie bei der letzten Fragerunde bemerkt haben, dass Sie plötzlich mit Schwierigkeiten
         zu kämpfen hatten, dann können Sie nachvollziehen, dass IA-Tests nicht erst lange interpretiert werden müssen. »Wenn eine
         starke frühere |88|Assoziation besteht, dann antworten Testpersonen innerhalb von vier bis sechs Zehntelsekunden«, sagt Greenwald. »Wenn nicht,
         dann benötigen sie zwei bis drei Zehntel länger. Für Reaktionszeiten ist das eine Menge. Einer meiner Kollegen scherzte einmal,
         man könne implizite Assoziationen auch mit einer Sonnenuhr messen.«
      

      
      Wenn Sie sich an einem IA-Test versuchen wollen, finden Sie im Internet unter www.implicit.harvard.edu die unterschiedlichsten
         Fragebögen. Unter anderem können Sie dort auch den wohl bekanntesten IA-Test machen, den Rassismus-IAT. Ich habe diesen Test
         mehrmals gemacht, und das Ergebnis hinterlässt bei mir jedes Mal ein mehr als ungutes Gefühl. Zu Beginn des Tests werden Sie
         gebeten, Ihre Meinung zum Thema Hautfarbe darzulegen. Natürlich habe ich, wie vermutlich die meisten Teilnehmer, angegeben,
         dass Hautfarbe für mich keine Rolle spielt und ich der Ansicht bin, dass Menschen aller Rassen gleich sind. Dann beginnt der
         Test. Sie werden aufgefordert, die Fragen möglichst schnell zu beantworten. Zuerst kommt eine Aufwärmübung. Eine Folge von
         Bildern flackert über den Bildschirm. Wenn Sie ein schwarzes Gesicht sehen, drücken Sie »e« und sortieren das Bild damit in
         die linke Kategorie ein. Wenn Sie ein weißes Gesicht sehen, drücken Sie »i« und sortieren das Bild damit in die rechte Kategorie
         ein. Es geht blink, blink, blink, blink: Es gibt nicht viel nachzudenken. Dann beginnt der erste Teil des Tests.
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      Und so weiter. Augenblicklich passierte etwas ganz Merkwürdiges. Es fiel mir unglaublich schwer, Bilder und Gesichter in die
         richtige Kategorie einzuordnen. Ich wurde langsamer, musste nachdenken. So sehr ich mich anstrengte, es kam vor, dass ich
         Fehler machte und Dinge in die eine Kategorie einordnete, obwohl ich sie in die andere sortieren wollte. Mich beschlich ein
         wachsendes Gefühl der Beschämung: Warum fiel es mir so schwer, Wörter wie »großartig« und »wunderbar« in die Kategorie »gut«
         einzuordnen, wenn »gut« mit »schwarze Hautfarbe« zusammenfiel, oder »böse« in die Kategorie »schlecht«, wenn darüber »weiße
         Hautfarbe« stand? Dann begann der zweite Teil des Tests. Diesmal waren die Kategorien vertauscht.
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      Und so weiter. Mein Gefühl der Beschämung wuchs: Jetzt hatte ich keine Schwierigkeiten mehr, die Begriffe zuzuordnen:

      
      Böse? Schwarze Hautfarbe oder schlecht. 

      
      Verletzt? Schwarze Hautfarbe oder schlecht. 

      
      Wunderbar? Weiße Hautfarbe oder gut. 

      
      Ich machte den Test ein zweites, ein drittes und schließlich ein viertes Mal, in der Hoffnung, dass meine Schwierigkeiten
         verschwinden würden. Sie blieben. Als ich mir die Ergebnisse ansah, stellte ich fest, dass es 80 Prozent aller getesteten
         Personen leichter fällt, »weiße Hautfarbe« und »gut« zu assoziieren. Oder andersherum, den meisten Menschen fällt es nachweisbar
         schwerer, gute Eigenschaften dem Wort »schwarz« zuzuordnen, als schlechte Eigenschaften mit schwarzen Personen in Verbindung
         zu bringen. In der Auswertung wurde mir »eine geringfügige automatische |91|Bevorzugung von Weißen« bescheinigt. Dabei bin ich selbst dunkelhäutig, meine Mutter ist Jamaikanerin.
      

      
      Heißt das, ich bin ein Rassist? Ein Schwarzer, der sich selbst hasst? Ja und nein. Es bedeutet, dass unsere Einstellungen
         zu Rasse und Geschlecht auf zwei verschiedenen Ebenen funktionieren. Zum einen haben wir unsere bewussten Überzeugungen, unsere
         selbst gewählten Glaubenssätze und Werte, mit denen wir unser Handeln bewusst steuern. Die Apartheidspolitik in Südafrika
         oder die früheren Rassengesetze in den Südstaaten der USA waren Ausdruck bewusster Diskriminierung, und wenn wir über Rassismus
         sprechen oder für Bürgerrechte auf die Straße gehen, dann meinen wir für gewöhnlich diese Form der Diskriminierung. Doch der
         IA-Test misst etwas anderes. Hier geht es um die zweite Ebene, unsere unbewussten Einstellungen, die direkte, automatische Assoziation, die wir haben, wenn wir keine Zeit zum Nachdenken haben. Diese unbewussten
         Haltungen nehmen wir, wie der Name sagt, nicht bewusst ein – wie ich im ersten Kapitel gezeigt habe, wissen wir vielleicht
         nicht einmal, dass wir sie haben. Der riesige Computer unseres Unbewussten verarbeitet ganz im Stillen die Daten, die wir
         aus Erfahrungen, Begegnungen, dem Schulunterricht, Büchern, Filmen und so weiter sammeln, und bildet sich so seine Meinung.
         Und die sehen wir im Ergebnis des IA-Tests.
      

      
      Der Test wirkt deshalb so beunruhigend, weil er zeigt, dass unsere unbewussten Einstellungen in absolutem Widerspruch zu unseren
         bewusst formulierten Überzeugungen und Werten stehen können. So stellt sich zum Beispiel heraus, dass von den rund 50 000
         Afroamerikanern, die den Test bislang gemacht haben, rund die Hälfte ganz ähnlich wie ich positivere Assoziationen mit der
         weißen als mit der schwarzen Hautfarbe hat. Eigentlich sollte das niemanden überraschen. Die Kultur der USA vermittelt uns
         Tag für Tag, dass »weiß« und »gut« zusammengehören. »Man sucht sich nicht aus, ob man die herrschende Gesellschaftsschicht
         mit positiven Assoziationen belegen möchte oder nicht«, erklärt Mahzarin Banaji, der an der Universität Harvard Psychologie
         unterrichtet und einer der |92|führenden Köpfe der IAT-Forschung ist. »Es bleibt Ihnen gar nichts anderes übrig. Schlagen Sie die Zeitung auf, schalten Sie
         den Fernseher ein, Sie können dieser Beeinflussung nicht entkommen.«
      

      
      Der IA-Test ist mehr als ein abstraktes Messinstrument für unsere unbewussten Einstellungen. Mit seiner Hilfe lässt sich auch
         hervorragend vorhersagen, wie Sie in einer bestimmten, sich unerwartet ergebenden Situation reagieren werden. Wenn Sie zum
         Beispiel ein starkes pro-weißes Assoziationsmuster haben, dann hat das erwiesenermaßen Auswirkungen darauf, wie Sie sich in
         Gegenwart eines Menschen dunkler Hautfarbe verhalten. Es hat keinen Einfluss auf die Dinge, die Sie bewusst sagen und tun.
         Es kann sogar sein, dass Sie selbst gar nicht bemerken, dass Sie einer schwarzen Person anders gegenübertreten als einer weißen.
         Aber vermutlich beugen Sie sich im Gespräch weniger weit vor, wenden sich öfter ab, öffnen sich weniger, sind weniger ausdrucksvoll,
         nehmen weniger Augenkontakt auf, wahren größere Distanz, lächeln seltener, zögern öfter, stottern mehr und lachen weniger
         über Witze. Vielleicht meinen Sie, dass das keine Rolle spielt, aber da würde ich Ihnen widersprechen. Stellen Sie sich vor,
         es handelt sich nicht um eine harmlose Plauderei, sondern um ein Vorstellungsgespräch, und der Bewerber ist schwarzer Hautfarbe.
         Er wird Ihre Ungewissheit und Distanz spüren, dadurch vielleicht ein bisschen an Selbstsicherheit verlieren und ein bisschen
         gehemmter und ein bisschen weniger gewinnend auftreten. Und welche Meinung haben Sie dann von ihm? Es kann gut passieren,
         dass Sie im Verlauf des Gesprächs das Bauchgefühl bekommen, dass dieser Bewerber nicht das Zeug dazu hat, die Position auszufüllen,
         dass er sehr verschlossen ist und eigentlich gar kein Interesse an der Stelle hat. Die Folge dieser unbewussten Einstellungen:
         Das Ergebnis des Bewerbungsgespräches ist eigentlich von vorneherein klar.
      

      
      Oder was ist, wenn der Bewerber auffällig groß gewachsen ist? Ich bin mir sicher, dass wir auf einer bewussten Ebene niemals
         denken würden, dass wir große Menschen anders behandeln als kleine. Doch es gibt zahlreiche Beweise, dass wir insbesondere
         bei |93|Männern Körpergröße mit positiven Eigenschaften belegen. Ich habe rund die Hälfte der Unternehmen auf der Fortune-500-Liste
         über ihre Vorstandsvorsitzenden befragt. Es überrascht vermutlich niemanden, dass die Spitzenmanager der größten Konzerne
         mehrheitlich Männer weißer Hautfarbe waren, was auf gewisse kulturelle Vorurteile schließen lässt. Aber die meisten dieser
         Männer waren zudem noch außergewöhnlich groß gewachsen: Meine Umfrage zeigt, dass in meiner Auswahl von Unternehmen der durchschnittliche
         männliche Vorstandsvorsitzende rund 1,82 Meter misst. Wenn man dem gegenüberstellt, dass der durchschnittliche männliche US-Bürger
         rund 1,75 Meter groß ist, dann bedeutet das, dass die Vorstandsvorsitzenden als Gruppe rund sieben Zentimeter größer sind
         als der Rest ihrer Geschlechtsgenossen. Deutlicher wird der Unterschied, wenn wir uns klar machen, dass 14,5 Prozent aller
         Männer in den USA über 1,82 groß sind, während die Quote unter den Spitzenmanagern der Fortune-500-Firmen bei 58 Prozent liegt.
         3,9 Prozent aller erwachsenen männlichen US-Bürger messen 1,88 Meter oder mehr, unter den Vorstandsvorsitzenden sind es dagegen
         fast ein Drittel.
      

      
      Die geringe Zahl von Frauen und Angehörigen von Minderheiten unter den Vorstandsvorsitzenden lässt sich noch plausibel erklären.
         Jahrzehntelang verhinderten gesellschaftliche Vorurteile und die gläserne Decke, dass diese Gruppen bis in die Führungsspitze
         von US-Unternehmen gelangten. Wenn also heute das Direktorium eines Unternehmens Spitzenpositionen neu besetzen will, dann
         kann es immer noch glaubwürdig argumentieren, es gebe einfach nicht genügend erfahrene Frauen und Minderheiten unter den Nachwuchskräften.
         Das trifft jedoch nicht auf klein gewachsene Menschen zu. Es ist vielleicht möglich, eine Firma ausschließlich mit weißen
         Männern zu besetzen, aber kein Unternehmen kommt ohne kleinwüchsige Menschen aus: Es gibt einfach nicht genügend groß gewachsene
         Menschen. Doch kaum einer dieser kleinen Menschen schafft es je in die oberen Führungsetagen. Von den Millionen von US-Bürgern
         unter 1,68 Metern schafften es nach meiner |94|Untersuchung gerade einmal zehn bis zur Unternehmensspitze. Das heißt, Kleinwüchsigkeit ist mindestens ebenso ein Karrierehemmnis
         wie schwarze Hautfarbe oder die Zugehörigkeit zum weiblichen Geschlecht. (Eine der wenigen Ausnahmen ist Kenneth Chenault,
         der Vorstandsvorsitzende von American Express, der 1,68 Meter groß und schwarz ist. Er muss ein beachtlicher Mann sein, denn
         er hatte gleich zwei Warren-Harding-Fallen gegen sich.)
      

      
      Hierbei handelt es sich bestimmt nicht um bewusste Diskriminierung. Niemand lehnt einen möglichen Kandidaten auf den Vorstandsvorsitz
         mit der Begründung ab, ihm fehlten ein paar Zentimeter. Hier handelt es sich eindeutig um einen Fall unbewusster Vorurteile,
         wie sie die IA-Tests aufspüren. Die meisten von uns bringen Führungskraft mit einer eindrucksvollen Statur in Verbindung,
         ob wir uns dessen bewusst sind oder nicht. Wir haben eine Vorstellung davon, wie eine Führungspersönlichkeit auszusehen hat,
         und dieses Stereotyp ist derart übermächtig, dass wir alle Schwächen übersehen, wenn jemand äußerlich unserem Bild entspricht.
         Das lässt sich nicht nur auf der Führungsebene von Großkonzernen beobachten. Vor einiger Zeit analysierten Wirtschaftswissenschaftler
         die Daten aus verschiedenen Volksbefragungen in den Vereinigten Staaten, die Tausende von Menschen von der Geburt bis zum
         Erwachsenenleben verfolgt hatten. Dabei stellten sie unter anderem fest, dass ein Zentimeter Körpergröße mehr – bereinigt
         um Geschlecht und Hautfarbe – 310 US-Dollar mehr an Gehalt pro Jahr bedeutet. Das heißt, dass ein Mensch, der 1,82 Meter groß
         ist, bei gleichen Startvoraussetzungen pro Jahr 4 340 US-Dollar mehr verdient als jemand mit nur 1,68 Metern.* Timothy Judge, einer der Autoren der Studie, führt aus: »Wenn Sie das auf ein Berufsleben von 30 Jahren hochrechnen, dann
         verdient ein groß gewachsener Mensch über 100 000 US-Dollar |95|mehr.« Haben Sie sich je gefragt, warum so viele mittelmäßig begabte Menschen in den Chefsesseln großer Unternehmen und Organisationen
         sitzen? Das liegt daran, dass wir selbst bei der Vergabe wichtigster Positionen weit weniger rational entscheiden, als wir
         wahrhaben wollen. Wir sehen einen groß gewachsenen Menschen und liegen ihm zu Füßen.
      

      
      Dienst am Kunden

      
      Der Verkaufsleiter der Nissan-Niederlassung in Flemington in New Jersey heißt Bob Golomb. Er ist Mitte 50 und hat kurzes,
         etwas lichter werdendes, schwarzes Haar. Er trägt eine randlose Brille und dunkle, konservative Anzüge, in denen er eher wie
         ein Bankangestellter oder Börsenmakler denn wie ein Autohändler wirkt. Seit er vor über einem Jahrzehnt ins Geschäft eingestiegen
         ist, hat Golomb im Durchschnitt 20 Fahrzeuge pro Monat verkauft – ungefähr das Doppelte dessen, was andere Verkäufer im Monat
         schaffen. An der Wand seines Büros hängt eine Urkunde mit fünf goldenen Sternen, die Nissan ihm in Anerkennung für seine Verlaufsleistungen
         verliehen hat. Golomb ist ein Ausnahmetalent in der Welt der Autohändler.
      

      
      Wenn Sie als Verkäufer Erfolg haben wollen, müssen Sie in der Lage sein, eine Situation blitzschnell in dünne Scheibchen zu
         zerlegen. Ein Mensch, den Sie noch nie zuvor gesehen haben, betritt Ihren Verkaufsraum, um eine der teuersten Anschaffungen
         seines Lebens zu tätigen. Manche Menschen fühlen sich extrem unwohl in ihrer Haut, andere sind nervös. Manche wissen ganz
         genau, was sie wollen, andere haben nicht die geringste Vorstellung. Manche kennen sich gut mit Modellen, Ausstattung und
         Technik aus und reagieren gekränkt, wenn sie das Gefühl haben, dass der Händler ihr Vorwissen nicht honoriert. Wieder andere
         sind dankbar, wenn sie jemand an der Hand nimmt, ihnen alles |96|erklärt und bei dieser verwirrenden Entscheidung hilft. Will ein Verkäufer Erfolg haben, muss er in der Lage sein, herauszufinden,
         um welchen Kundentyp es sich handelt, und zum Beispiel zu verstehen, welche Dynamik zwischen Mann und Frau oder zwischen Vater
         und Tochter besteht. Er muss diese Information verarbeiten und sein Verhalten darauf einstellen, und zwar möglichst innerhalb
         der ersten Momente des Verkaufsgesprächs.
      

      
      Bob Golomb scheint dies mühelos zu gelingen. Er wirkt ruhig und aufmerksam, ist ein großartiger Zuhörer und hat einen wunderbaren
         Charme. Und er folgt drei goldenen Regeln: »1.: Kümmere dich um das Wohl der Kunden. 2.: Kümmere dich um das Wohl der Kunden.
         3.: Kümmere dich um das Wohl der Kunden.« Wenn Sie bei Bob Golomb ein Auto kaufen, dann ruft er Sie am nächsten Tag an, um
         zu hören, ob alles in Ordnung ist. Wenn Sie sich von ihm beraten lassen und sich gegen einen Kauf entscheiden, dann ruft er
         Sie am nächsten Tag an, um sich bei Ihnen für Ihren Besuch zu bedanken. »Sie müssen immer Ihr bestes Gesicht aufsetzen, auch
         wenn Sie einen schlechten Tag haben. Ihre privaten Probleme geben Sie an der Garderobe ab«, sagt er. »Selbst wenn es zu Hause
         drunter und drüber geht, zeigen Sie sich Ihrem Kunden von Ihrer besten Seite.«
      

      
      Als ich Golomb besuchte, zog er einen dicken Aktenordner mit Briefen hervor, die ihm zufriedene Kunden in den Jahren seiner
         Verkaufstätigkeit geschickt hatten. »Jeder dieser Briefe erzählt eine Geschichte«, sagte er. Er schien sich an jeden einzelnen
         zu erinnern. Als er durch den Ordner blätterte, zeigte er scheinbar willkürlich auf einen kurzen, maschinengeschriebenen Brief.
         »Samstag Nachmittag, Ende November 1992. Ein Pärchen. Sie kamen herein und hatten schon diesen matten Blick. Ich sagte: ›Na,
         Sie sehen aus, als wären Sie den ganzen Tag von einem Autohändler zum anderen gerannt.‹ Sie haben genickt. Niemand hatte sie
         ernst genommen. Am Ende habe ich ihnen tatsächlich ein Auto verkauft. Wir mussten es aus Rhode Island besorgen. Einer unserer
         Mechaniker hat es die 600 Kilometer hierher gefahren. Die beiden waren überglücklich.« Er zeigte auf einen anderen Brief.
         »Dieser Herr hier. Seit 1993 |97|haben wir ihm schon sechs Autos verkauft. Jedes Mal, wenn wir ihm einen neuen Wagen schicken, schreibt er mir. Das passiert
         oft. Der hier ist von einem Mann, der in Keyport wohnt, 60 Kilometer südlich von hier. Er hat mir einen Teller Krabben vorbeigebracht.«
      

      
      Golombs Erfolg hat aber noch einen anderen, viel wichtigeren Grund. Wie er selbst sagt, beherzigt er eine einfache Regel.
         Er mag jede Menge Spontanurteile über die Bedürfnisse eines Kunden und seine momentane Verfassung fällen, aber er versucht,
         nie jemanden aufgrund seines Äußeren zu beurteilen. Er sagt sich, dass jeder, der zur Tür hereinkommt, mit exakt derselben
         Wahrscheinlichkeit ein Auto kaufen wird.
      

      
      »In unserem Geschäft können wir es uns nicht leisten, Menschen mit Vorurteilen zu begegnen,« betonte er bei unserem Treffen
         wieder und wieder und wirkte dabei absolut überzeugt. »Wenn Sie jemandem vorab einen Stempel aufdrücken, dann ist das Geschäft
         schon gelaufen. Sie müssen sich um jeden Kunden gleich kümmern. Nur ein Grünschnabel sieht sich einen Kunden an und denkt:
         ‚So wie der aussieht, kann der sich doch kein Auto leisten.‹ Das ist das Falscheste, was Sie tun können, denn oft ist gerade
         so jemand eine Goldgrube. Einer meiner Kunden ist Landwirt, und ich habe ihm im Laufe der Jahre schon die verschiedensten
         Modelle verkauft. Wir besiegeln den Kauf mit Handschlag, er lässt mir einen Hundertdollarschein als Anzahlung hier und sagt,
         ›Bring mir die Kiste raus auf die Farm.‹ Wir schreiben die Bestellung nicht einmal auf. Und wenn Sie sich diesen Mann ansehen,
         wie der hier in Latzhose und mit Matsch an den Gummistiefeln reinkommt, dann würden Sie spontan sagen, dass so jemand doch
         nie ein Auto kauft. Aber der Mann zahlt sogar bar. Oder manchmal kommt ein Jugendlicher hier rein, und ein Händler lässt ihn
         abblitzen. Aber dann kommt er abends mit Papa und Mama wieder, und die kaufen das Auto – und ein anderer Händler macht den
         Deal und kassiert die Provision.«
      

      
      Was Golomb beschreibt, ist nichts anderes als die klassische Warren-Harding-Falle. Die meisten Händler sehen einen Kunden
         |98|und lassen zu, dass der äußere Eindruck jede weitere Information übertüncht, die ihnen diese Person in den ersten Momenten
         noch vermittelt. Golomb geht dagegen sehr viel selektiver vor. Er hat eine Antenne dafür, ob jemand selbstsicher oder verschüchtert,
         kenntnisreich oder naiv, vertrauensvoll oder misstrauisch ist. Und aus diesen vielen Eindrücken versucht er, die rein oberflächlichen
         Eindrücke vom Aussehen einer Person herauszuhalten. Das Geheimnis von Golombs Erfolg ist, dass er sich bewusst entschieden
         hat, nicht in die Warren-Harding-Falle zu tappen.
      

      
      Auf der Suche nach dem leichtgläubigen Opfer

      
      Bob Golomb hat mit seiner Strategie deshalb so großen Erfolg, weil die Warren-Harding-Falle eine so große Rolle im Autohandel
         spielt. Um das zu verdeutlichen, möchte ich Ihnen ein bemerkenswertes soziologisches Experiment vorstellen, dass ein Chicagoer
         Juraprofessor namens Ian Ayres in den neunziger Jahren durchgeführt hat. Ayres stellte ein Team von 38 Mitarbeitern zusammen
         – achtzehn Männer weißer Hautfarbe, sieben weiße Frauen, acht schwarze Frauen und fünf schwarze Männer. Er achtete darauf,
         dass sie sich rein äußerlich so wenig wie möglich unterschieden. Alle waren Mitte 20 und von durchschnittlicher Attraktivität.
         Ayers wies sie an, konservative Freizeitkleidung zu tragen: die Frauen Blusen, lange, gerade geschnittene Röcke und flache
         Schuhe, die Männer Polo- oder Freizeithemden, dazu Hosen mit Bügelfalten und Lederschuhe. Alle sollten dieselbe Geschichte
         erzählen: Sie sollten bei insgesamt 242 Autohäusern im Stadtgebiet von Chicago vorstellig werden und sich als Berufseinsteiger
         mit Hochschulabschluss (zum Beispiel Systemanalysten in einer Bank) vorstellen, die im gutbürgerlichen Stadtteil Streeterville
         leben. Die Anweisungen, wie sie sich im Verkaufsgespräch verhalten sollten, |99|waren sogar noch detaillierter. Sie sollten den Verkaufsraum betreten und warten, bis sie von einem Verkäufer angesprochen
         werden. Dann sollten Sie sagen »Ich interessiere mich für diesen Wagen« und auf das preisgünstigste der ausgestellten Autos
         zeigen. Nachdem ihnen der Händler einen Preis genannt hat, sollten sie versuchen, ihn herunterzuhandeln, bis der Händler ein
         Angebot annahm oder sich weigerte, weiter zu verhandeln. Dieser Prozess dauerte im Durchschnitt gute 40 Minuten. Ayers wollte
         mit diesem Experiment folgende Frage beantworten: Wenn alles andere weitgehend gleich ist, inwieweit beeinflussen Hautfarbe
         und Geschlecht den Preis, den der Autohändler dem Kunden macht?
      

      
      Die Ergebnisse waren erstaunlich. Die Männer weißer Hautfarbe erhielten ein erstes Angebot, das im Durchschnitt 725 US-Dollar
         über dem Einkaufspreis des Händlers lag. Das erste Angebot für weiße Frauen lag bei 935 US-Dollar über dem Einkaufspreis.
         Von schwarzen Frauen verlangten die Händler im Durchschnitt 1 195 US-Dollar mehr, und von Männern schwarzer Hautfarbe sage
         und schreibe 1 687 US-Dollar mehr. Selbst nach vierzigminütigen Verhandlungen konnte ein männlicher, schwarzer Kunde den Preis
         um gerade einmal 136 Dollar drücken. Mit anderen Worten, sein Preis lag selbst nach zähem Feilschen noch gut achthundert Dollar
         über dem, den der männliche, weiße Kunde angeboten bekam, ohne auch nur ein einziges Wort zu sagen.
      

      
      Was können wir aus diesem Experiment schließen? Dass die Autohändler Chicagos allesamt Sexisten und Rassisten sind? Man könnte
         es vielleicht so auslegen, aber das wäre eine extreme Interpretation.
      

      
      Der Handel mit Autos ist ein merkwürdiges Geschäft: Wenn man als Verkäufer jemanden dazu bringen kann, den Preis auf dem Preisschild
         zu zahlen und ein Paket mit allen möglichen Extras wie Alufelgen, Ledersitzen und Stereoanlage dazuzukaufen, dann kann man
         mit einem einzigen leichtgläubigen Kunden so viel Provision verdienen wie an einem halben Dutzend anderer, die hart verhandeln.
         Mit anderen Worten, es ist für einen Verkäufer eine wirkliche Versuchung, sich nach diesem leichtgläubigen Opfer auf |100|die Lauer zu legen. Verkäufer haben einen eigenen Namen für den Kunden, der bereitwillig den Preis auf dem Preisschild zahlt:
         der Hinleger. Eine andere Schlussfolgerung, die man also aus dem Experiment ziehen kann, ist, dass die Verkäufer Schwarze
         und Frauen pauschal als Hinleger einordneten. Sie sahen jemanden, der kein weißer Mann war, und dachten: »Aha! Diese Person
         ist so naiv, dass ich ordentlich Rahm abschöpfen kann.«
      

      
      Diese Erklärung erscheint auf den ersten Blick wenig schlüssig. Ayers schwarze und weibliche Kunden gaben dem Händler einen
         ganz offensichtlichen Hinweis nach dem anderen, dass sie keineswegs naiv waren. Sie hatten gut bezahlte Anstellungen, wohnten
         in einem wohlhabenden Viertel, ihre Kleidung ließ einen gewissen beruflichen Erfolg vermuten, und schließlich waren sie versiert
         genug, eine vierzigminütige Verhandlung zu führen. Nichts davon lässt darauf schließen, dass wir es mit einem leichtgläubigen
         Kunden zu tun haben. Wäre Ayers Studie ein Beleg für bewusste Diskriminierung, dann wären die Autohändler Chicagos entweder
         unglaubliche Rassisten (was nicht sehr wahrscheinlich ist) oder so begriffsstutzig, dass sie keinen dieser Hinweise mitbekommen
         (was ebenfalls kaum vorstellbar ist). Die Ursache für die Begriffsstutzigkeit der Händler scheint eine ganz andere zu sein.
         Es sieht so aus, als würden die Autoverkäufer aus irgendeinem Grund – sei es durch eigene Erfahrung, sei es durch von Händler
         zu Händler weitergegebene Mythen – Frauen und Minderheiten automatisch in die Gruppe der Hinleger einordnen. Es scheint, als
         würden sie diese beiden Kategorien unbewusst zusammendenken, so wie Millionen von US-Bürgern, die den Rassismus-IAT gemacht
         haben, Wörter wie »böse« oder »kriminell« schneller mit »schwarz« als mit »weiß« in Verbindung bringen. Wenn also Frauen oder
         Schwarze zur Tür hereinkommen, dann denken diese Händler instinktiv: »Opfer«!
      

      
      Es kann gut sein, dass sich dieselben Händler auf einer bewussten Ebene gegen Diskriminierung und für die Gleichbehandlung
         von Frauen und Schwarzen aussprechen, und sie würden vermutlich |101|darauf bestehen, dass sie sich in ihrer Preisforderung von einer professionellen Einschätzung des jeweiligen Kunden leiten
         lassen. Aber die Entscheidung, die sie in dem Moment trafen, als der Kunde zur Tür hereinkam, war eine andere. Sie reagierten
         unbewusst auf die offensichtlichsten Eigenschaften der Kunden, ihre Hautfarbe und ihr Geschlecht, und hielten an ihrem Urteil
         fest, auch als alle möglichen widersprechenden Informationen hinzukamen. Sie verhielten sich wie die Wähler bei der Präsidentschaftswahl
         im Jahr 1920, die einen Blick auf Warren Harding warfen und dann ohne weiter nachzudenken zu dem Schluss kamen, dass so ein
         Präsident aussehen müsse. Die Wähler bekamen einen der miserabelsten Präsidenten aller Zeiten. Und die Autohändler, die Schwarzen
         und Frauen einen übertrieben hohen Preis nannten, vergraulten Kunden, die andernfalls vielleicht ein Auto gekauft hätten.
      

      
      Bob Golomb bemüht sich dagegen, sämtliche Kunden gleich zu behandeln, weil er sich bewusst ist, wie gefährlich Spontanurteile
         sind, wenn es um Hautfarbe, Geschlecht und Äußeres geht. Manchmal hat der Landwirt im schmutzigen Arbeitskittel Hunderte Hektar
         Land und die Taschen voller Geld, oder der Jugendliche in den abgerissenen Jeans kommt abends mit Mama und Papa wieder. Manchmal
         hat der junge Schwarze einen Abschluss aus Harvard. Manchmal trifft die zierliche Blondine die Kaufentscheidungen für die
         gesamte Familie. Und manchmal ist der Herr mit dem silbergrauen Haar, den breiten Schultern und dem willensstarken Kinn ein
         Fliegengewicht. Also versucht Golomb erst gar nicht, auf einen Blick den Hinleger zu erkennen. Er nennt jedem Kunden denselben
         Preis, verzichtet damit auf eine möglichst hohe Provision für einen einzelnen Wagen und verkauft dafür lieber mehr. Inzwischen
         hat er sich einen Ruf für seine Fairness erarbeitet, der dafür sorgt, dass ein Drittel seiner Verkäufe auf Empfehlung zufriedener
         Kunden zurückgeht. »Kann ich einfach jemanden anschauen und sagen, ›der kauft ein Auto‹? Dazu müsste man schon verdammt gut
         sein, und so gut bin ich nicht«, sagt Golomb. »Ich bin immer wieder erstaunt. Da kommt ein Typ rein, wedelt mit der Kreditkarte
         und sagt: ›Ich kaufe mir hier und jetzt ein |102|Auto. Wenn der Preis stimmt, nehme ich es sofort mit.‹ Und wissen Sie was? In 90 Prozent der Fälle kauft er sich kein Auto.«
      

      
      Denken Sie an Martin Luther King!

      
      Wie können wir verhindern, selbst in die Warren-Harding-Falle zu tappen? Wir haben es hier mit einer Art von Vorurteil zu
         tun, die so wenig offensichtlich ist, dass man schwer dagegen ankommt. Ein Gesetz, das besagt, dass Schwarze nicht aus dem
         gleichen Wasserhahn trinken und dieselben Schulen besuchen dürfen wie Weiße, kann man bekämpfen, und wenn man mit der Klage
         bis zu dem höchsten Gerichtshof gehen muss. Aber unbewusste Diskriminierung ist viel schwerer in den Griff zu bekommen. Die
         Wähler des Jahres 1920 waren sich nicht im Klaren darüber, dass sie sich vom präsidentialen Äußeren des Kandidaten Harding
         täuschen ließen, ebenso wenig wie die Autohändler Chicagos sich bewusst waren, dass sie durchgängig Frauen und Schwarze über
         den Tisch zogen, und Direktoriumsmitglieder erkennen, dass sie eine absurde Vorliebe für groß gewachsene Männer haben. Wenn
         etwas ohne unsere bewusste Wahrnehmung passiert, wie sollen wir etwas dagegen tun?
      

      
      Die Antwort ist ganz einfach: Wir sind unseren ersten Eindrücken nicht hilflos ausgeliefert. Sie drängen aus dem Unbewussten
         herauf, sie entstehen hinter einer verschlossenen Tür – doch das heißt noch lange nicht, dass wir keinen Einfluss auf sie
         haben. Sie können vielleicht den Rassismus-IAT oder den Karriere-IAT so oft machen, wie Sie wollen, und sich bemühen, die
         problematischen Fragen so schnell zu beantworten, wie Sie nur können, ohne dass sich das Ergebnis im Geringsten verändert.
         Aber ob Sie es glauben oder nicht, wenn Sie sich vor dem Test Bilder oder Artikel über Martin Luther King oder Nelson Mandela
         ansehen, dann hat das messbare Auswirkungen auf Ihre Reaktionszeiten. Plötzlich ist es gar nicht mehr so schwierig, positive
         Eigenschaften mit schwarzen |103|Menschen zusammenzubringen. »Ich hatte einen Studenten, der den Rassismus-IAT jeden Tag gemacht hat«, erzählt Banaji. »Er
         machte ihn gleich morgens und wollte beobachten, wie sich die Daten entwickeln. Eines Morgens ergab der Test plötzlich eine
         positive Assoziation mit Schwarzen. Er meinte, ›das ist ja komisch, das ist mir noch nie passiert.‹ Wir alle haben versucht,
         unsere IAT-Werte zu verändern, und es nie geschafft. Aber dieser Student ist Leichtathletik-Fan, und es stellte sich heraus,
         dass er sich an diesem Morgen die Olympischen Spiele im Fernsehen angesehen hatte.«
      

      
      Unsere ersten Eindrücke werden durch unsere Erfahrungen und unsere Umwelt beeinflusst. Das heißt, dass wir unsere ersten Eindrücke
         ändern können, wenn wir dafür sorgen, andere Erfahrungen zu machen. Wenn Sie weißer Hautfarbe sind und Menschen schwarzer
         Hautfarbe in jeder Hinsicht gleich behandeln möchten, wenn Sie also dieselben positiven Assoziationen mit Schwarzen haben
         wollen, die Sie mit Weißen haben, dann gehört dazu mehr als politische Überzeugung. Es gehört dazu, dass Sie Ihr Leben so
         ändern, dass Sie regelmäßig mit Angehörigen von Minderheiten in Kontakt kommen, dass Sie lernen, sich in ihrer Gegenwart wohl
         zu fühlen, und dass Sie sich mit ihren kulturellen Leistungen vertraut machen. Nur so werden Sie Ihre Zögerlichkeit im Umgang
         ablegen und sich weniger unbehaglich fühlen, wenn Sie einen Angehörigen einer Minderheit treffen, zu einem Vorstellungsgespräch
         einladen, sich einfach nur so mit ihm unterhalten oder sich mit ihm zu einem Rendezvous verabreden. Wenn Sie den Einfluss
         unseres Unbewussten ernst nehmen und erkennen, welch bedeutende Rolle erste Eindrücke in unserem Leben im Guten wie im Schlechten
         spielen, dann müssen Sie aktive Schritte unternehmen, diese Eindrücke zu ordnen und zu kontrollieren. Im folgenden Teil des
         Buches werde ich einige Begebenheiten vorstellen, in denen Menschen mit den Folgen erster Eindrücke und Spontanentscheidungen
         konfrontiert waren. Einige waren erfolgreich, andere nicht. Doch von allen können wir lernen, wie wir die große Macht unserer
         Intuition verstehen und wie wir mit ihr umgehen können.
      

      
    
	* 	Auch in Deutschland hat eine 2004 veröffentlichte Studie der Universität München ergeben, dass ein zusätzlicher Zentimeter
                  Körpergröße knapp 0,6 Prozent mehr Brutto-Monatsgehalt bringt. Im Internet ist die Studie nachzulesen unter http://www.econhist.de/heineck/gh-Dateien/height-earn.pdf
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      |104|Kapitel 4
      

      
      Paul van Ripers großer Sieg

      
      Wie wir Spontaneität gezielt einsetzen können

      
       

      
      Paul van Riper ist schlank und groß gewachsen, er hat eine leuchtende Glatze und trägt eine Brille mit Drahtgestell. Beim
         Gehen hält er die Schultern steif, und er spricht mit einer rauen Stimme, die einen aufhorchen lässt. Seine Freunde nennen
         ihn Rip. Als er und sein Zwillingsbruder James zwölf Jahre alt waren, saßen sie mit ihrem Vater im Auto, während dieser in
         der Zeitung einen Artikel über den Koreakrieg las. »Jungs«, sagte er, »der Krieg ist so gut wie vorbei. Truman schickt die
         Marines.« In diesem Moment beschloss Paul van Riper, dass er zum Marine Corps gehen würde, wenn er erwachsen wäre.
      

      
      Seinen ersten Einsatz in Vietnam hätte er fast nicht überlebt. Beim Versuch, eine Maschinengewehrstellung in einem Reisfeld
         bei Saigon auszuheben, wurde er schwer verwundet. 1968 kehrte er als Kommandant eines Bataillons der ersten Marinedivision
         nach Südvietnam zurück. Die Aufgabe seiner Einheit war es, zu verhindern, dass die nordvietnamesischen Truppen Raketen auf
         die Stadt Danang abfeuerten. Vor seiner Ankunft kam es ein- bis zweimal wöchentlich zu einem solchen Angriff, doch in den
         ganzen drei Monaten, in denen er dort stationiert war, gab es nur einen einzigen.
      

      
      »Ich erinnere mich sehr gut an unsere erste Begegnung«, erzählt Richard Gregory, der in van Ripers Bataillon den Rang eines
         Sergeant hatte. »Wir lagen ein paar Kilometer südöstlich von Danang, zwischen Hügel 55 und Hügel 10. Wir haben uns die Hand
         gegeben. Er hatte eine scharfe Stimme, sehr direkt, sehr |105|klar. Immer auf den Punkt, ohne Schnörkel. So war er, und das hat er die ganze Zeit durchgezogen. Er hatte sein Büro in einer
         Baracke in unserem Einsatzgebiet, aber da habe ich ihn nie gesehen. Er war immer draußen unterwegs, um zu sehen, was er als
         Nächstes unternehmen könnte. Wenn ihm etwas eingefallen ist, dann hatte er immer Zettelchen in der Tasche, auf die hat er
         seine Idee geschrieben. Beim nächsten Meeting hat er sieben oder acht Zettelchen aus der Tasche geholt. Einmal waren wir zusammen
         im Wald unterwegs, ein paar Meter von einem Fluss weg, und er wollte sich einen Überblick über eine bestimmte Ecke verschaffen.
         Aber er konnte nicht alles einsehen, die Bäume waren im Weg. Also hat er sich die Schuhe ausgezogen, ist in den Fluss gesprungen
         und in die Mitte geschwommen, weil er von dort aus besser sehen konnte.«
      

      
      In der ersten Novemberwoche des Jahres 1968 geriet van Ripers Bataillon in ein heftiges Gefecht mit einem größeren nordvietnamesischen
         Regiment. »Einmal mussten wir die Sanitäter rufen, um die Verwundeten abzuholen. Der Hubschrauber ist gelandet und die Nordvietnamesen
         haben mit Raketen geschossen und alle im Kommandoposten getötet«, erinnert sich John Mason, einer der Kompanieführer des Bataillons.
         »Plötzlich waren zwölf Marines tot. Es war schlimm. Wir sind drei oder vier Tage später wieder rausgekommen und hatten eine
         Menge Tote, insgesamt vielleicht 45. Aber wir hatten unser Ziel erreicht. Wir sind in unser Camp zurückgekommen, und am nächsten
         Tag gab es eine Übung: Taktik, Inspektion und, Sie werden’s nicht glauben, Konditionstraining. Als junger Unteroffizier hätte
         ich mir nie träumen lassen, dass wir im Busch Konditionstraining machen würden. Ich hätte mir auch nicht träumen lassen, dass
         wir im Busch taktische Übungen und Bajonetttraining machen würden. Aber so war’s. Es war Teil der Routine. Nach einem Gefecht
         gab es eine kurze Pause, dann wieder Übungen. So hat Rip seine Einheit geführt.«
      

      
      Van Riper war streng und fair. Er hatte den Krieg kennen gelernt und hatte klare Vorstellungen davon, wie seine Soldaten |106|sich in einem Gefecht zu verhalten hätten. »Der Mann war ein Draufgänger«, erinnert sich einer der Soldaten aus van Ripers
         Bataillon. »Niemand, der sich hinter dem Schreibtisch verschanzt, sondern jemand, der die Truppen von vorne weg führt. Er
         hat uns immer hart rangenommen, aber so, dass es uns nichts ausgemacht hat. Ich erinnere mich daran, wie wir einmal nachts
         einen Angriff durchführen sollten. Der Chef hat mich angefunkt. Er hat zu mir gesagt, es kämen 121 Vietnamesen auf meine Stellung
         zu und ich sollte sie aufhalten. Ich habe gesagt, ›Chef, ich habe hier neun Mann.‹ Und er hat mir gesagt, er würde mir Verstärkung
         schicken, wenn ich welche bräuchte. So war er. Da draußen war der Feind, und obwohl wir nur zu neunt waren und die anderen 121, war ganz klar, dass wir anzugreifen
         haben. Wenn Rip das Kommando hatte, dann hat er den Feind immer mit seiner Taktik überrascht. ›Leben und leben lassen‹, das
         war nicht seine Sache.«
      

      
      Im Frühjahr des Jahres 2000 wurde van Riper von einer Gruppe ranghoher Offiziere des Pentagon angesprochen. Zu diesem Zeitpunkt
         war er bereits pensioniert und hatte eine lange und hochdekorierte Laufbahn hinter sich, in der er es bis zum General der
         Marines gebracht hatte. Das Pentagon begann gerade mit der Planung eines Militärmanövers mit dem Namen Millennium Challenge
         ’02. Es sollte das größte und teuerste strategische Manöver der Militärgeschichte werden. Als es schließlich zweieinhalb Jahre
         später im Juli und August 2002 durchgeführt wurde, hatte es eine Viertel Milliarde US-Dollar verschlungen. Das Szenario von
         Millennium Challenge sah vor, dass ein abtrünniger General in einem Land irgendwo in der Region des Persischen Golfs einen
         Staatsstreich durchgeführt hatte und nun die gesamte Region in einen Krieg zu ziehen drohte. Die besondere Stärke dieses Generals
         war sein Rückhalt bei verschiedenen religiösen und ethnischen Gruppen. Er gewährte vier verschiedenen Terrorgruppen Unterschlupf,
         die er auch finanziell unterstützte. Er war radikal antiamerikanisch. In Millennium Challenge sollte Paul van Riper die Rolle
         dieses Schurkengenerals |107|übernehmen, was sich, je nach Sichtweise, als brillante oder desaströse Wahl herausstellte.
      

      
      Eines Morgens am Persischen Golf

      
      Die Abteilung, die innerhalb des Pentagon für die Planung und Durchführung von strategischen Militärmanövern zuständig ist,
         nennt sich Joint Forces Command, besser bekannt unter der Abkürzung JFCOM. Das JFCOM ist in zwei niedrigen und unscheinbaren
         Betongebäuden an Ende einer kurvenreichen Straße in Suffolk, im US-Bundesstaat Virginia, eine gute Stunde südöstlich der Hauptstadt
         Washington D. C. untergebracht. Neben der Einfahrt zum Parkplatz steht ein kleines Wachhäuschen, das von der Straße aus nicht
         zu sehen ist. Ein Sicherheitszaun umgibt das Gelände. Auf der anderen Straßenseite liegt ein Supermarkt. Innen unterscheidet
         sich das JFCOM nicht von einem gewöhnlichen Bürogebäude mit Konferenzzimmern, Großraumbüros und langen, hell erleuchteten
         Gängen mit PVC-Belag. Die Arbeit des JFCOM ist allerdings alles andere als gewöhnlich. Hier testet das Pentagon neue militärische
         Organisationsformen und experimentiert mit neuen Strategien der Kriegsführung.
      

      
      Die Planungen das Manövers Millennium Challenge begannen im Sommer 2000. JFCOM holte Hunderte Militäranalysten, Spezialisten
         und Softwareexperten zusammen. In der Sprache der Kriegsspiele sind die USA und ihre Verbündeten immer das blaue Team, und
         der Feind ist immer das rote Team. Das JFCOM legt ausführliche Portfolios an, die sämtliche wichtigen Daten beider Teams enthalten.
         In den Wochen vor dem Beginn des Manövers nahmen die roten und blauen Truppen an einer Reihe von Übungen teil, die der Vorbereitung
         des Kampfes dienen sollten. Der Schurkengeneral wurde immer aufsässiger, die USA immer besorgter.
      

      
      |108|In der zweiten Julihälfte kamen beide Seiten in Suffolk zusammen und richteten ihre Hauptquartiere in den großen, fensterlosen
         Kellerräumen des Hauptgebäudes der JFCOM ein, die auch als Testbuchten bekannt sind. Marines, Luftstreitkräfte, Armee und
         Seestreitkräfte standen in den verschiedenen Stützpunkten im ganzen Land bereit, um die Befehle der roten und blauen Kommandeure
         durchzuspielen. Manchmal, wenn das blaue Team in der Simulation eine Rakete abfeuerte oder ein Flugzeug aufsteigen ließ, dann
         wurde tatsächlich an einem der Stützpunkte eine Rakete abgeschossen und ein Flugzeug gestartet. In den meisten Fällen jedoch
         simulierte eines der 42 unterschiedlichen Computermodelle den Einsatz, und zwar so überzeugend, dass die Teilnehmer im JFCOM-Gebäude
         kaum unterscheiden konnten, ob er nun real stattgefunden hatte oder nicht. Die Simulation dauerte zweieinhalb Wochen. Für
         die spätere Auswertung zeichnete die JFCOM jedes Gespräch auf, und ein Computer verfolgte jede abgefeuerte Kugel, jede gezündete
         Rakete und jeden gestarteten Panzer. Millennium Challenge war mehr als nur ein Experiment. Weniger als ein Jahr später – als
         nämlich die USA tatsächlich in einen Staat der Golfregion einmarschierten, in dem ein so genannter Schurke regierte, der starken
         Rückhalt in einer ethnischen Gruppierung hatte und von dem man annahm, dass er Terroristen unterstützte – wurde klar, dass
         das Manöver Teil der Kriegsvorbereitung gewesen war.
      

      
      Nach Auskunft des Pentagon sollte Millennium Challenge neue und radikale Strategien der Kriegsführung erproben. In Operation
         Desert Storm im Jahr 1991 hatten die USA die irakischen Truppen in Kuwait aufgerieben. Dies war jedoch ein konventioneller
         Krieg gewesen, in dem zwei hochgerüstete und organisierte Armeen im offenen Gefecht aufeinander trafen. In den Jahren nach
         Desert Storm setzte sich im Pentagon die Überzeugung durch, dass diese Art der Kriegsführung schon bald der Vergangenheit
         angehören würde: Niemand würde es wagen, den USA von Angesicht zu Angesicht in einer militärischen Auseinandersetzung gegenüberzutreten.
         Man |109|nahm an, dass die Konflikte der Zukunft diffuser verlaufen würden. Sie würden eher in den Städten als auf dem offenen Schlachtfeld
         stattfinden, Ideen würden eine eben so große Rolle spielen wie Waffen, und die Kultur und die Ökonomie eines Landes wären
         genauso wichtig wie die Armeen. Ein Analyst des JFCOM formulierte es so: »Im nächsten Krieg wird nicht nur eine Armee gegen
         eine andere antreten. Der kriegsentscheidende Faktor wird nicht sein, wie viele Panzer Sie außer Gefecht setzen, wie viele
         Schiffe Sie versenken und wie viele Flugzeuge Sie abschießen. Der kriegsentscheidende Faktor wird sein, ob Sie in der Lage
         sind, das System des Gegners auszuschalten. Unser Ziel wird nicht mehr die Maschinerie des Krieges sein, sondern viel allgemeiner
         die Möglichkeit des Kriegführens an sich. Das Militär hängt mit der Wirtschaft zusammen, diese wiederum mit der Kultur und
         persönlichen Beziehungen. Die Verbindungen zwischen all diesen Systemen müssen wir verstehen lernen.«
      

      
      Im Rahmen von Millennium Challenge konnte das blaue Team aus größeren intellektuellen Ressourcen schöpfen als je zuvor eine
         Armee. JFCOM entwickelte ein Computerprogramm namens Operational Net Assessment, ein formales Analyse- und Entscheidungsinstrument,
         das den Feind in eine Reihe von Subsystemen aufschlüsselte – Militär, Wirtschaft, Gesellschaft, Politik – und eine Matrix
         generierte, die aufzeigte, wie diese Systeme miteinander zusammenhingen und wo die Schwachstellen des Gegners waren. Die Kommandanten
         des blauen Teams erhielten außerdem ein Instrument namens Effects-Based Operations, mit dessen Hilfe sie über die bloße Zerstörung
         der militärischen Infrastruktur hinausdenken konnten. Sie erhielten eine umfassende Karte namens Common Relevant Operational
         Picture (CROP), auf der sie Einsätze in Echtzeit nachverfolgen konnten.
      

      
      Sie erhielten eine noch nie da gewesene Menge an Informationen aus jeder Abteilung der US-Regierung und aus allen Geheimdiensten
         und gingen nach einer logischen, systematischen, rationalen und strengen Methodik vor. Ihnen stand jedes Spielzeug aus der
         großen Kiste des Pentagons zur Verfügung.
      

      
      |110|»Wir haben uns angesehen, wie wir auf die Umwelt unseres Gegners einwirken können, und zwar auf der ganzen Bandbreite der
         Möglichkeiten, sei es politisch, militärisch, gesellschaftlich, kulturell oder institutionell. Wir haben jeden dieser Aspekte
         ausführlich untersucht«, erklärte William F. Kernan, Kommandant des blauen Teams, auf einer Pressekonferenz nach dem Ende
         des Manövers. »Durch Erkenntnisse unserer Geheimdienste wissen wir, wie wir ein Land außer Gefecht setzen können. Es gibt
         Möglichkeiten, Kommunikation zu unterbinden, die Menschen eines Landes in ihrem Widerstand zu unterstützen, den Willen einer
         Bevölkerung zu beeinflussen und bestehende Machtnetzwerke zu zerschlagen.« Vor zwei Jahrhunderten hatte Napoleon gesagt: »Ein
         General weiß nichts mit Sicherheit, er sieht seinen Feind nie deutlich vor sich und weiß nie genau, wo er sich befindet.«
         Der Krieg fand stets im Nebel statt. Millennium Challenge sollte zeigen, dass moderne Satellitentechnologie und Supercomputer
         diesen Nebel lüften können.
      

      
      Aus diesem Grund war die Wahl Paul van Ripers zum Kommandanten des gegnerischen Teams geradezu genial, denn van Riper verkörperte
         in jeder Hinsicht das genaue Gegenteil dieser Position. Er glaubte nicht daran, dass man den Nebel des Krieges lüften könnte.
         In der Bibliothek im zweiten Stock seines Hauses in Virginia stehen meterweise Bücher über Komplexitätstheorie und Militärstrategie.
         Seine eigene Erfahrung in Vietnam und die Lektüre des deutschen Militärtheoretikers Carl von Clausewitz haben ihn zu der Überzeugung
         geführt, dass Krieg immer unvorhersehbar, schmutzig und nicht-linear verläuft. In den achtziger Jahren nahm van Riper oft
         an Übungen teil und musste die analytischen und systematischen Entscheidungsinstrumente einsetzen, die das JFCOM erproben
         wollte. Er konnte diese Systeme nicht ausstehen. Sie waren viel zu unflexibel. »Ich erinnere mich an ein Manöver«, erzählt
         er, »als wir mitten in einer Übung waren. Plötzlich sagte der Kommandeur der Division: ›Halt. Schauen wir mal, wo der Feind
         steht.‹ Wir hatten schon acht oder neun Stunden |111|mit der Planung zugebracht, und der Feind hatte sich schon in unseren Rücken geschlichen. Die Situation, für die wir geplant
         hatten, war bereits eine völlig andere.« Man kann nicht einmal sagen, dass van Riper ein Feind rationaler Analyse ist. Nur
         mitten in einem Gefecht hielt er sie für unangebracht, weil die Unwägbarkeiten des Krieges und der Zeitdruck es unmöglich
         machen, in aller Ruhe und Sorgfalt sämtliche Optionen zu prüfen und gegeneinander abzuwägen.
      

      
      In den frühen neunziger Jahren, als van Riper Leiter der Universität des Marine Corps in Quantico im US-Bundesstaat Virginia
         war, freundete er sich mit einem Mann namens Gary Klein an. Klein war Chef einer Beraterfirma in Ohio und hatte ein Buch geschrieben
         mit dem Titel Natürliche Entscheidungsprozesse: Über die »Quellen der Macht«, die unsere Entscheidungen lenken. Für diesen Klassiker der Entscheidungstheorie hatte Klein Krankenschwestern, Feuerwehrleute und andere Menschen interviewt,
         die unter großem Druck Entscheidungen fällen. Eine seiner Schlussfolgerungen war, dass auch Experten in Entscheidungssituationen
         nicht logisch vorgehen und alle möglichen Optionen gegeneinander abwägen. So lernt man das zwar in der Theorie, aber in der
         Praxis würde dieser Entscheidungsprozess zu lange dauern. Kleins Krankenschwestern und Feuerwehrleute kamen fast augenblicklich
         zur Einschätzung einer Lage und handelten, wobei sie auf ihre Erfahrung und Intuition zurückgriffen und die Situation grob im Kopf durchspielten. Van Riper war der Ansicht,
         dass dies auch sehr zutreffend beschrieb, wie Menschen im Gefecht Entscheidungen treffen.
      

      
      Einmal flogen van Riper und Klein mit einem guten Dutzend Marine-Corps-Generälen an die New Yorker Warenbörse, um das Handelsparkett
         zu besuchen. Van Riper erzählt, er habe noch nie im Leben so einen Aufruhr erlebt, außer in einer Kommandozentrale im Krieg.
         Er war sich sicher, hier etwas lernen zu können. Nach Handelsschluss gingen die Generäle aufs Parkett und spielten den Handel
         nach. Dann luden sie eine Gruppe von |112|Börsenhändlern auf die andere Seite des New Yorker Hafens in den Militärstützpunkt Governor’s Island ein und spielten auf
         Computern Kriegssimulationen durch. Die Händler schlugen sich großartig. In den Simulationen mussten sie unter hohem Druck
         und mit geringer Information rasche und eindeutige Entscheidungen treffen, doch daran waren sie durch ihre tägliche Arbeit
         gewöhnt. Van Riper lud die Händler nach Quantico ein, ließ sie in Panzer klettern und an einer Schießübung teilnehmen. Van
         Riper sah immer deutlicher, dass diese »übergewichtigen, ungekämmten, langhaarigen Burschen« und die Offiziere des Marine
         Corps in einem ähnlichen Geschäft tätig waren – der einzige Unterschied war, dass es bei den einen um Geld ging und bei den
         anderen um Menschenleben. »Ich erinnere mich, wie die Generäle zum ersten Mal mit den Händlern zusammengetroffen sind«, erzählt
         Gary Klein. »Es war eine Cocktailparty, und es ist etwas passiert, was mich wirklich überrascht hat. Auf der einen Seite waren
         da diese Marines, diese Zwei- und Drei-Sterne-Generäle – und Sie wissen ja, wie die sind. Einige waren noch nie im Leben in
         New York. Auf der anderen Seite diese jungen, rotzigen New Yorker Mitte 20, Anfang 30. Sie haben in Grüppchen von zwei oder
         drei Leuten zusammengestanden, und es gab keine Gruppe, die nicht gemischt gewesen wäre. Und die haben keinen Smalltalk gemacht.
         Es ging richtig zur Sache, die haben sich ausgetauscht. Ich habe mir gedacht, diese Jungs sind Brüder im Geiste. Sie haben
         sich gegenseitig mit größtem Respekt behandelt.«
      

      
      Mit anderen Worten, Millennium Challenge sollte nicht nur eine Auseinandersetzung zwischen zwei Armeen sein. Hier standen
         sich zwei völlig entgegengesetzte Philosophien der Kriegsführung gegenüber. Das blaue Team hatte seine Datenbanken, Matrizen
         und formalen Entscheidungsinstrumente, um die Pläne und Handlungsmöglichkeiten des Gegners zu verstehen. Das rote Team wurde
         dagegen von einem Mann kommandiert, der in einem übergewichtigen, ungekämmten New Yorker Trader, der |113|auf dem Parkett der Börse herumbrüllte und Tausende Spontanentscheidungen pro Stunde traf, einen Bruder im Geiste sah.
      

      
      Am ersten Tag des Strategiespiels schickte das blaue Team Zehntausende Soldaten in den Persischen Golf. Sie parkten einen
         Flugzeugträger und eine Begleitflotte direkt vor der Haustür des roten Teams. Mit dieser militärischen Macht im Rücken legte
         das blaue Team ein acht Punkte umfassendes Ultimatum vor. Der letzte Punkt des Ultimatums sah die bedingungslose Kapitulation
         von van Ripers Team vor. Das blaue Team trat mit hundertprozentiger Zuversicht auf, denn die Matrizen ihres Operational Net
         Assessment sagten ihnen genau, wo die Schwächen des roten Teams lagen, welche Handlungsoptionen der Gegner hatte und was er
         als Nächstes unternehmen würde. Aber Paul van Riper verhielt sich anders, als die Computer es vorausberechnet hatten.
      

      
      Das blaue Team zerstörte Sendetürme und Glasfaserkabel des Gegners in der Annahme, dass das rote Team nun auf Satellitenkommunikation
         und Mobiltelefone ausweichen müsste, die man bequem abhören konnte.
      

      
      »Sie hatten gedacht, dieser Schlag würde das rote Team überraschen«, erinnert sich van Riper. »Ich weiß nicht, wie sie darauf
         gekommen sind. Jeder einigermaßen informierte Zeitgenosse weiß, dass man sich auf diese Technologien nicht verlassen kann.
         So denkt nur das blaue Team. Wer käme heutzutage noch auf die Idee, auf Mobiltelefone und Satelliten zu vertrauen, nach allem,
         was Osama bin Laden in Afghanistan passiert ist? Stattdessen haben wir Motorradkuriere eingesetzt und Botschaften in Gebeten
         versteckt. Sie haben gesagt: ›Es ist unmöglich, Flugzeuge starten zu lassen, ohne dass Tower und Pilot über Funk miteinander
         kommunizieren.‹ Ich habe nur gesagt: ›Erinnert sich noch irgendjemand an den Zweiten Weltkrieg? Wir benutzen Lichtsignale.‹«
      

      
      Mit einem Mal war der Feind, von dem das blaue Team dachte, es kenne ihn in- und auswendig, ein bisschen mysteriöser geworden.
         Was plante das rote Team? Van Riper sollten gefälligst angesichts des überwältigen Aufmarschs die Knie schlottern. Aber |114|dafür war er zu sehr Draufgänger. Am zweiten Tag des Manövers schickte er eine Flotte kleiner Schnellboote in den Persischen
         Golf, um die Position der Schiffe des blauen Teams ausfindig zu machen. Dann bombardierte er die Flotte ohne Vorwarnung in
         einem stundenlangen Angriff mit Cruise Missiles. Nachdem dieser Überraschungsschlag des roten Teams vorüber war, lagen 16
         Kriegsschiffe der Blauen auf dem Grund des Meeres. Wäre Millennium Challenge ein echter Krieg gewesen, dann hätten 20 000
         Soldaten den Tod gefunden, ehe ihre Seite auch nur einen einzigen Schuss abgefeuert hätte.
      

      
      »Als Kommandant des roten Teams habe ich in meinem Hauptquartier gesessen und mich erinnert, dass die Blauen eine Strategie
         der vorbeugenden Schläge angekündigt hatten«, sagt van Riper. »Also habe ich zuerst losgeschlagen. Wir haben berechnet, mit
         wie vielen Cruise Missiles jedes Schiff fertig werden könnte, und haben einfach ein paar mehr abgeschossen, aus allen möglichen
         Richtungen, vom Meer, vom Festland, aus der Luft. Dabei haben wir vermutlich die Hälfte ihrer Schiffe versenkt. Wir konnten
         uns die Ziele aussuchen. Den Flugzeugträger, die größten Kreuzer. Es gab sechs Landungsschiffe, davon haben wir fünf auf den
         Grund geschickt.«
      

      
      In den kommenden Wochen und Monaten gaben Analysten des JFCOM die verschiedensten Erklärungen ab, was genau an diesem Tag
         im Juli passiert war. Die einen beteuerten, dieses Ergebnis habe nur durch die besonderen Eigenheit von Strategiespielen zustande
         kommen können. Die anderen erläuterten, dass die Schiffe in einem wirklichen Kriegseinsatz niemals derart ungeschützt gewesen
         wären. Keine dieser Erklärungen konnte jedoch darüber hinwegtäuschen, dass das blaue Team einen vernichtenden Verlust hatte
         hinnehmen müssen. Dabei hatte der Schurkengeneral nur das getan, was Schurkengeneräle nun einmal tun: Er hatte sich zur Wehr
         gesetzt. Doch aus irgendwelchen Gründen hatte er das blaue Team damit auf dem falschen Fuß erwischt. In gewisser Hinsicht
         hat dieses Versagen große Ähnlichkeit mit der Panne |115|des Getty Museums bei der Untersuchung des Kouros: Die blauen Generäle hatten eine gründliche und methodisch strenge Analyse
         durchgeführt, die jede Eventualität hätte einschließen sollen, und trotzdem hatten sie dabei etwas übersehen, was sie instinktiv
         hätten erkennen müssen. Die Fähigkeiten des roten Teams, rasch zu denken und zu handeln, waren intakt – die des blauen Teams
         nicht. Wie konnte das passieren?
      

      
      Die Struktur der Spontaneität

      
      Samstag Abend im Untergeschoss eines Einkaufszentrums im Manhattaner Stadtteil West Side. In einem kleinen Theater betritt
         eine Improvisationsgruppe namens »Mother« die Bühne. Es ist ein Abend kurz nach Thanksgiving, es hat begonnen zu schneien,
         doch der Zuschauerraum ist gut gefüllt. Die Truppe besteht aus acht Schauspielern, drei Frauen und fünf Männern, alle zwischen
         20 und 40 Jahren alt. Die Bühnendekoration beschränkt sich auf ein paar Klappstühle. An diesem Abend steht ein Stück auf dem
         Programm, das in der Welt des Improvisationstheaters unter dem Namen »Harold« bekannt ist. Dabei betreten die Darsteller die
         Bühne ohne auch nur die geringste Vorstellung, welche Rolle oder welche Handlung sie spielen: Auf einen Zuruf aus dem Publikum
         entwickeln sie ohne ein einziges Wort der Absprache ein dreißigminütiges Stück.
      

      
      Einer der Schauspieler bittet das Publikum um einen Vorschlag. »Roboter«, ruft jemand aus dem Dunkel des Zuschauerraums. Im
         Improvisationstheater wird kaum je ein Vorschlag wörtlich genommen. Jessica, die Darstellerin, die mit der Handlung beginnt,
         erzählte später, dass sie bei dem Wort »Roboter« als erstes an Gefühlskälte denken musste und daran, wie Technologie zwischenmenschliche
         Beziehungen beeinflusst. Kaum ist ihr das in den Sinn gekommen, da betritt sie auch schon die Bühne und tut so, |116|als würde sie die Rechnung ihres Kabelfernsehanbieters studieren. Auf der Bühne sitzt bereits ein weiterer Darsteller auf
         einem der Klappstühle und hat ihr den Rücken zugewandt. Sie beginnen eine Unterhaltung. Keiner der beiden weiß in diesem Moment,
         welche Rolle der andere spielt. Doch nach und nach stellt sich heraus, dass die beiden verheiratet sind und die Frau erschrocken
         ist, weil sie auf der aufgeschlüsselten Rechnung Pornofilme entdeckt hat. Der Mann schiebt die Schuld auf ihren minderjährigen
         Sohn. Nach einem hitzigen Hin und Her rennen zwei weitere Darsteller auf die Bühne und nehmen neue Rollen in derselben Geschichte
         ein. Einer der beiden ist ein Psychiater, der der Familie aus der Krise helfen soll. Etwas später kommt ein fünfter Schauspieler
         auf die Bühne, lässt sich ärgerlich in einen Stuhl fallen und motzt: »Ich soll etwas auslöffeln, was ich gar nicht eingebrockt
         habe.« Es ist der Sohn des Paares. Zu keinem Zeitpunkt stockt die Handlung, keiner der Darsteller stolpert oder verliert den
         Faden. Die Geschichte entwickelt sich, als ob die Schauspieler tagelang geprobt hätten. Es kommt vor, dass das Gesagte nicht
         hundertprozentig passt, die meiste Zeit aber ist es zutiefst komisch und das Publikum grölt vor Lachen. Es ist ein von Anfang
         bis Ende absolut fesselnder Theaterabend. Auf der Bühne stehen acht Menschen, die ohne Netz und doppelten Boden vor unseren
         Augen ein einmaliges Theaterstück erfinden.
      

      
      Improvisationstheater ist ein wunderbares Beispiel für das schnelle Denken, um das es in Blink! geht. Auf der Bühne treffen Menschen in Sekundenschnelle hochkomplexe Entscheidungen, ohne dass sie ein Drehbuch dafür hätten.
         Das macht Improvisationstheater spannend, und das macht es zugleich auch irgendwie unheimlich. Stellen Sie sich vor, Sie sollten
         eine Rolle in einem Theaterstück übernehmen und hätten einen Monat Zeit, Ihren Part auswendig zu lernen – wahrscheinlich würden
         Sie dankend ablehnen. Ich an Ihrer Stelle hätte jedenfalls Angst, Lampenfieber zu bekommen, den Text zu vergessen oder vom
         Publikum ausgebuht zu werden. Dabei hat ein konventionelles Stück wenigstens |117|noch eine vorgegebene Handlung, es gibt einen Regisseur, der alle Beteiligten anweist, was sie in welchem Moment zu tun haben,
         und Sie haben Zeit, jedes Wort und jede Bewegung vorher einzustudieren. Nun stellen Sie sich aber einmal vor, Sie sollen ohne Drehbuch auf die Bühne steigen und ohne die geringste Ahnung, welche Rolle Sie spielen und was Sie sagen sollen – und obendrein sollen
         Sie auch noch witzig sein. Ich für meinen Teil würde lieber barfuß über glühende Kohlen laufen. Was vielen von uns am Improvisationstheater
         so unheimlich erscheint, ist die Tatsache, dass alles völlig chaotisch und zufällig wirkt. Es sieht so aus, als müssten Sie
         jedes Wort, jede Bewegung an Ort und Stelle erfinden.
      

      
      In Wahrheit ist Improvisationstheater jedoch alles andere als chaotisch und willkürlich. Die Schauspieler von »Mother« sind
         keineswegs so verrückte, impulsive und hyperkreative Komiker, für die man sie vielleicht halten mag. In der Unterhaltung wirken
         sie ernst. Sie treffen sich einmal pro Woche zu einer mehrstündigen Probe, und nach jeder Aufführung versammeln sie sich hinter
         der Bühne, um die einzelnen Darbietungen zu analysieren. Vielleicht fragen Sie sich, wie man überhaupt für Improvisationstheater
         proben kann. Die Antwort ist einfach: Diese Kunstform hat wie jede andere ihre Regeln, an die sich jeder einzelne auf der
         Bühne halten muss. »Unsere Arbeit hat große Ähnlichkeit mit Basketball«, sagt einer der Darsteller von »Mother«, und der Vergleich
         trifft es sehr gut. Basketball ist ein komplexes, schnelles Spiel, in dem Spieler innerhalb von Sekundenbruchteilen spontane
         Entscheidungen treffen müssen. Diese Spontaneität ist allerdings nur möglich, weil sich jeder der Spieler zuvor Tag für Tag
         eintönigen und durchstrukturierten Übungen wie Werfen, Passen und Dribbeln unterzieht, wieder und wieder Videoaufzeichnungen
         von Partien analysiert und im Spiel eine genau festgelegte Rolle übernimmt. Improvisationstheater funktioniert genauso, und
         damit lässt sich auch der Verlauf von Millennium Challenge erklären: Spontaneität hat nichts mit Zufall zu tun. Van Riper und sein rotes Team waren nicht deshalb erfolgreich, weil sie intelligenter |118|waren als ihre Gegenspieler vom blauen Team oder weil sie mehr Glück gehabt hätten. Die Qualität einer Entscheidung, die unter
         hohem Druck und sich schnell verändernden Bedingungen gefällt wird, hängt mit den Regeln, dem Training und der Vorbereitung
         zusammen.
      

      
      Eine der wichtigsten Regeln des Improvisationstheaters ist die Zustimmung: Es wird ungleich leichter, gemeinsam eine Geschichte
         zu entwickeln, wenn jeder der Darsteller alles hinnimmt, was ihm widerfährt. Keith Johnstone, einer der Erfinder des Improvisationstheaters,
         schreibt dazu in seinem Buch Improvisation und Theater: »Legen Sie das Buch einen Augenblick beiseite und stellen sich Dinge vor, die Ihnen oder Ihren Lieben auf keinen Fall zustoßen
         sollten. Schon haben Sie eine Geschichte, die es wert ist, auf die Bühne oder auf die Leinwand gebracht zu werden. Niemand
         von uns will ein Restaurant betreten und eine Torte ins Gesicht bekommen, niemand will mit ansehen, wie eine ältere Dame im
         Rollstuhl auf eine Klippe zurast – aber wir bezahlen Eintritt, um die Darstellung dieser Ereignisse im Theater oder im Kino
         zu sehen. Im wirklichen Leben sind die meisten Menschen Meister darin, bestimmte Dinge nicht geschehen zu lassen. Ein Lehrer des Improvisationstheaters muss diese Fähigkeit nun einfach umdrehen, und im Handumdrehen
         hat er begabte Improvisateure. Schlechte Improvisateure verhindern Handlung, und das oft mit einer gehörigen Portion an Können.
         Gute Improvisateure dagegen entwickeln Handlung.«
      

      
      Aus einem seiner Kurse zitiert Johnstone einen improvisierten Dialog zweier Darsteller:

      
      
         
            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Ich habe Probleme mit meinem Bein.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Es sieht so aus, als müsste ich es abnehmen.

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Bitte nicht, Herr Doktor.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Warum nicht?

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Ich hänge an ihm.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  (verliert den Mut): Komm schon, Mann.

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Und dann hab ich da noch diese Wucherung am Arm.

                  
               
            

         
      

      
      |119|Nach diesem kurzen Wortwechsel waren beide Schauspieler frustriert. Sie waren nicht in der Lage, die Szene weiterzuentwickeln.
         Darsteller A hatte zwar einen cleveren Witz unterbringen können, als er sagte, er hänge an seinem Bein, doch die Szene selbst
         war nicht witzig. Das lag daran, dass Darsteller A eine der vereinbarten Regeln gebrochen hatte: Sein Gegenüber hatte einen
         Vorschlag gemacht, und er hatte ihn abgelehnt, indem er sagte »Bitte nicht, Herr Doktor.«
      

      
      Also ließ Johnstone die beiden noch einmal von vorn anfangen, und diesmal hielten die sich an die Regel:

      
      
         
            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Auuuuhhh!

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Was um alles in der Welt ist los, Mann?

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Es ist mein Bein, Herr Doktor.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Sieht schlimm aus. Ich werde es abnehmen müssen.

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Sie haben es mir schon letztes Mal abgenommen.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Heißt das, Ihr Holzbein tut Ihnen weh?

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Ja, Herr Doktor.

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Wissen Sie, was das bedeutet?

                  
               
            

            
               	
                  
                  A:

                  
               
               	
                  
                  Doch nicht etwa Holzwurm, Herr Doktor?

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Doch. Wir müssen es abnehmen, ehe er den ganzen Körper befällt.

                  
               
            

            
               	 
               	
                  
                  (Der Stuhl von Darsteller A bricht zusammen)

                  
               
            

            
               	
                  
                  B:

                  
               
               	
                  
                  Mein Gott, er hat schon den Stuhl befallen!

                  
               
            

         
      

      
      In dieser Szene spielen dieselben Darsteller dieselben Rollen, und sie fangen sogar mit fast denselben Worten an. Doch beim
         ersten Versuch endete der Dialog nach ein paar Sätzen, beim zweiten eröffnen sich immer neue Möglichkeiten. Indem sie sich
         an eine einfache Regel hielten, entwickelten A und B plötzlich Witz. »Gute Improvisateure scheinen telepathische Fähigkeiten
         zu haben: Es wirkt, als hätten sie sich vorher abgesprochen«, schreibt Johnstone. »Das liegt daran, dass sie auf jeden Vorschlag
         eingehen, den ihnen ein anderer Darsteller macht – kein ›normaler‹ Mensch würde so etwas tun.«
      

      
      |120|Das folgende Beispiel stammt aus einem Workshop von Del Close, einem weiteren Gründervater des Improvisationstheaters. Die
         beiden Darsteller spielen einen Dieb und einen Polizisten, der den Dieb verfolgt.
      

      
      
         
            
               	
                  
                  Polizist:

                  
               
               	
                  
                  (keucht) Hey! Ich bin 50 Jahre alt und habe Übergewicht. Können wir nicht ein Päuschen einlegen?

                  
               
            

            
               	
                  
                  Dieb:

                  
               
               	
                  
                  (keucht) Und du verhaftest mich auch nicht, während wir unser Päuschen machen?

                  
               
            

            
               	
                  
                  Polizist:

                  
               
               	
                  
                  Ehrenwort. Nur ein paar Sekündchen. Auf drei. Eins, zwei, drei.

                  
               
            

         
      

      
      Müssen Sie besonders brillant und schlagfertig sein, um diese Szene zu spielen? Wohl kaum. Es handelt sich um ein ganz normales
         Gespräch. Der Humor erwächst einzig und allein daraus, dass sich die beiden Darsteller eisern an die Regel halten und jeden
         Vorschlag aufnehmen. Wenn Sie den richtigen Rahmen schaffen, dann wird der mühelose und spontane Dialog des Improvisationstheaters
         mit einem Mal sehr viel einfacher. Auch Paul van Riper hat diese einfache Regel in Millennium Challenge beherzigt: Er stellte
         sein Team nicht einfach auf die Bühne und hoffte dann, dass ihnen ein paar lustige Zeilen einfallen würden. Er schuf die Voraussetzungen
         für erfolgreiche Spontaneität.
      

      
      Die Gefahren der Nabelschau

      
      Als Paul van Riper zum ersten Mal nach Südostasien versetzt wurde, kam er als Militärberater der südvietnamesischen Armee.
         Im Busch passierte es oft, dass er Schüsse in der Entfernung hörte. Er war ein junger Leutnant und hatte noch keinerlei Erfahrung
         mit Fronteinsätzen. Sein erster Gedanke war, zum Funkgerät zu greifen und bei der entsprechenden Stellung nachzufragen, was
         los ist. Nach einigen Wochen stellte er jedoch fest, dass die Soldaten |121|vor Ort genauso wenig wussten, was die Schüsse zu bedeuten hatten. Es waren eben Schüsse. Irgendetwas nahm seinen Anfang,
         aber was das war, das konnte noch niemand sagen. Also fragte van Riper nicht mehr nach. Bei seinem zweiten Einsatz gewöhnte
         er es sich an, zu warten, wenn er Schüsse hörte. »Ich habe auf die Uhr gesehen«, erzählt van Riper. »Und das habe ich deshalb
         getan, weil ich mir vorgenommen hatte, fünf Minuten lang nichts zu unternehmen. Ich wusste, wenn sie Hilfe brauchen, dann
         fordern sie sie an. Und wenn nach fünf Minuten alles ruhig war, dann habe ich nichts unternommen. Sie müssen den Leuten Zeit
         geben, die Situation selbst zu klären und herauszufinden, was los ist. Wenn Sie gleich anrufen, besteht die Gefahr, dass die
         Ihnen irgendwas erzählen, nur um Sie loszuwerden. Und wenn Sie auf dieser Grundlage handeln, dann können Sie große Fehler
         machen. Und Sie lenken sie ab. Jetzt erwarten sie etwas von oben, statt sich die Lage selbst anzusehen. Sie verhindern, dass
         sie die Situation selbst bereinigen.«
      

      
      Van Riper hatte seine Lektion längst gelernt, als er später die Führung des roten Teams übernahm. »Als Erstes habe ich meinen
         Leuten gesagt, dass ich die Führung habe, aber nicht die Kontrolle«, erzählt van Riper und wiederholt damit die Worte von
         Managementguru Kevin Kelly. »Das heißt, die Richtlinien kommen von mir und den hochrangigen Offizieren, aber die Truppen sollten
         nicht von komplizierten Befehlen von oben abhängig sein. Sie sollten Eigeninitiative entwickeln und innovativ vorgehen. Von
         oben kam die Order, die blaue Flotte von allen Seiten anzugreifen, aber die Umsetzung lag beim Kommandanten der roten Luftstreitkräfte.
         Der hatte fast jeden Tag neue Ideen, wie er das anstellen könnte. Er hat nie detaillierte Anweisungen bekommen, wie er vorgehen
         sollte. Nur die generelle Richtung.«
      

      
      Nachdem die Kampfhandlungen begonnen hatten, wollte van Riper keine Nabelschau. Er wollte keine langen Meetings und keine
         langatmigen Erklärungen. »Ich habe meinen Leuten gesagt, dass ich keine der Begrifflichkeiten hören wollte, wie sie |122|das blaue Team verwendete. Sie sollten Wörter wie ›Effekte‹ aus ihrem Wortschatz streichen. Ich wollte nichts von Operational
         Net Assessment hören. Wir wollten uns erst gar nicht in diese mechanistische Herangehensweise verstricken. Wir wollten auf
         die Intelligenz, die Erfahrung und die Urteilsfähigkeit unserer Leute setzen.«
      

      
      Dieses Managementsystem brachte natürlich gewisse Risiken mit sich. Es bedeutete, dass van Riper nie genau wusste, was seine
         Truppen vorhatten. Es bedeutete auch, dass er seinen Untergebenen eine Menge Vertrauen entgegenbringen musste. Es war, wie
         er selbst sagt, ein chaotischer und schmutziger Entscheidungsprozess. Aber er hatte einen großen Vorteil: Wenn Menschen handeln
         können, ohne wortreich erklären zu müssen, warum sie so handeln, dann hat das dieselbe Wirkung wie die Zustimmungsregel beim
         Improvisationstheater: Es setzt die Fähigkeit zu schnellem Denken frei.
      

      
      Um Ihnen zu zeigen, wie das funktioniert, will ich Ihnen ein einfaches Beispiel geben. Erinnern Sie sich an das Gesicht des
         Kellners oder der Kellnerin, die Sie bei Ihrem letzten Besuch in einem Restaurant bedient hat, an die Person, die heute im
         Bus neben Ihnen gesessen hat, oder an irgendeinen Fremden, den Sie kürzlich gesehen haben. Könnten Sie diese Person in einer
         Gegenüberstellung auf der Polizeiwache identifizieren? Ich nehme an, Sie hätten keine Schwierigkeiten. Die Fähigkeit, ein
         Gesicht wiederzuerkennen, ist ein klassisches Beispiel für unsere unbewussten Denkprozesse. Wir müssen nicht lange nachdenken,
         wir sehen Gesichter einfach vor unserem geistigen Auge. Aber stellen Sie sich vor, Sie sollten Papier und Bleistift zur Hand
         nehmen und diese Person so detailliert wie möglich beschreiben. Wie sah ihr Gesicht aus? Welche Haarfarbe hatte sie? Wie war
         sie gekleidet? Trug sie Schmuck? Ob Sie es glauben oder nicht, nach der Beschreibung wird es Ihnen schwerer fallen, diese
         Person in der Gegenüberstellung zu identifizieren. Das liegt daran, dass sich die Tätigkeit der Beschreibung negativ auf unsere
         Fähigkeit auswirkt, ein Gesicht zu erkennen.
      

      
      |123|Der Psychologe Jonathan W. Schooler, der auf diesem Forschungsgebiet Pionierarbeit geleistet hat, spricht von »verbalen Überschattungen«.
         Die linke Hälfte Ihres Gehirns denkt in Begriffen, die rechte dagegen in Bildern, und wenn Sie ein Gesicht mit Worten beschreiben
         sollen, dann ersetzen diese Begriffe Ihr Bildgedächtnis. Sie denken nun nicht mehr mit der rechten, sondern mit der linken
         Gehirnhälfte. Bei der zweiten Gegenüberstellung erinnern Sie sich deshalb nicht mehr daran, wie die Kellnerin tatsächlich
         aussah, sondern daran, wie Sie sie beschrieben haben. Das ist ein Problem, denn gerade Gesichter können wir erheblich besser
         visuell erkennen als mit Worten beschreiben. Wenn ich Ihnen ein Bild von Albert Einstein oder Marilyn Monroe zeigen würde,
         dann würden Sie die beiden innerhalb von Sekundenbruchteilen erkennen. Ich nehme an, Sie haben die beiden in diesem Moment
         genau vor Augen. Aber wie genau könnten Sie sie beschreiben? Wenn Sie ein paar Sätze über das Gesicht von Marilyn Monroe schreiben
         und mir zu lesen geben würden – könnte ich erraten, um wen es sich handelt? Wir alle haben ein instinktives Gedächtnis für
         Gesichter. Aber wenn wir dazu gezwungen werden, unsere Erinnerung in Worte zu fassen, dann verlieren wir plötzlich den Zugang
         zu diesem Instinkt.
      

      
      Gesichtserinnerung klingt nach einem ziemlich speziellen Fall, doch Schooler konnte zeigen, dass die verbale Überschattung
         auch in anderen Fällen eine Auswirkungen auf die Problemlösungsstrategien unseres Gehirns hat. Nehmen wir folgendes Beispiel:
      

      
       

      
      Vier ältere Herren sitzen im Salon eines Kreuzfahrtschiffs an einem Tisch und spielen Karten. Jeder der vier verliert. Wie
         kann das sein?
      

      
       

      
      Dieses Rätsel hat wenig mit Logik zu tun. Sie können es nur durch eine plötzliche Eingebung lösen. Sie dürfen nicht automatisch
         davon ausgehen, dass die vier gemeinsam ein und dasselbe Spiel spielen: Jeder spielt Solitaire! Hier ein weiteres Rätsel dieser
         Art:
      

      
       

      
      |124|Eine riesige umgedrehte Pyramide aus Stahl steht perfekt ausbalanciert auf ihrer Spitze. Die geringste Bewegung bringt die
         Pyramide zum Kippen. Unter der Spitze der Pyramide liegt ein Hundertdollarschein. Wie entfernen Sie den Geldschein, ohne dass
         die Pyramide umkippt?
      

      
       

      
      Nehmen Sie sich ein bisschen Zeit, um über dieses Rätsel nachzudenken. Nehmen Sie sich nach ein oder zwei Minuten ein Stück
         Papier und einen Stift und schreiben Sie so detailliert wie möglich auf, wie Sie vorgegangen sind, um dieses Problem zu lösen
         – welche Strategie Sie angewendet haben, wie Sie an die Sache herangegangen sind und welche Lösungen Sie gefunden haben. Schooler
         ließ Versuchspersonen eine ganze Reihe verschiedener Rätsel lösen und stellte fest, dass diejenigen Personen, die ihren Lösungsweg
         erklären sollten, 30 Prozent weniger Rätsel lösen konnten als diejenigen, die dies nicht mussten. Vereinfacht gesagt, wenn Sie Ihre Lösungen aufschreiben müssen,
         dann sind die Chancen erheblich geringer, dass Ihnen der Geistesblitz kommt, den Sie benötigen, um das Rätsel zu lösen. So,
         wie es schwieriger wird, die Kellnerin in einer polizeilichen Gegenüberstellung zu identifizieren, wenn Sie sie vorher beschreiben
         mussten. (Die Lösung des Pyramidenrätsels läuft im Übrigen darauf hinaus, den Geldschein zu zerstören, zum Beispiel indem
         Sie ihn verbrennen.)
      

      
      Die Lösung logischer Probleme wird nicht schwerer, wenn wir uns den Lösungsweg klar machen, im Gegenteil, in vielen Fällen
         kann das sogar hilfreich sein. Aber Rätsel, die einen Geistesblitz erfordern, funktionieren nach anderen Spielregeln. »Dieser
         Paralyse durch Analyse begegnen wir auch im Sport«, sagt Schooler. »Sobald Sie anfangen, über den Ablauf nachzudenken, kommen
         Sie aus dem Tritt, Sie verlieren den Flow. Es gibt bestimmte fließende, intuitive und nichtverbale Erfahrungen, die besonders
         empfindlich auf Erklärungsversuche reagieren.« Der menschliche Intellekt ist zu außergewöhnlichen Einsichten und Sprüngen
         fähig. Wir können ein Gesicht im Gedächtnis behalten und Rätsel mit |125|einem Geistesblitz lösen. Aber laut Schooler ist diese Fähigkeit äußerst anfällig. Eine plötzliche Einsicht ist weniger die
         berühmte Glühbirne, die plötzlich in Ihrem Kopf angeht, als vielmehr eine flackernde Kerze, die beim geringsten Luftzug erlischt.
      

      
      Gary Klein, ein Experte auf dem Gebiet der Entscheidungstheorie, sprach mit Experten darüber, wie sie in brenzligen Situationen
         innerhalb kürzester Zeit zu Einschätzungen der Lage kommen. Unter anderem sprach er mit dem Kommandanten einer Feuerwehrbrigade
         in Cleveland, der ihm die Geschichte eines scheinbaren Routineeinsatzes aus seiner aktiven Zeit als Leutnant erzählte. Im
         hinteren Bereich eines eingeschossigen Wohnhauses brannte es in der Küche. Die Feuerwehrleute brachen die Tür auf, legten
         den Schlauch und öffneten das Wasser, um die Flammen in der Küche zu löschen. Das Feuer hätte eigentlich in wenigen Augenblicken
         erstickt sein müssen, doch es brannte munter weiter. Also hielten sie erneut auf die Flammen. Wieder ohne jede Wirkung. Die
         Feuerwehrleute zogen sich ins Wohnzimmer zurück, und plötzlich schoss es dem jungen Leutnant durch den Kopf, dass mit diesem
         Feuer irgendetwas nicht stimmen konnte. »Sofort alle raus!« rief er, und kaum waren sie draußen, krachte auch schon der Boden
         des Hauses, auf dem sie gestanden hatten, zusammen. Es stellte sich heraus, dass der Brandherd im Keller war.
      

      
      »Er konnte sich nicht daran erinnern, warum er den Befehl gegeben hatte, das Haus zu verlassen«, erzählt Klein. »Er meinte,
         es sei ein siebter Sinn gewesen. Er glaubte ernsthaft, er hätte diesen siebten Sinn, der ihn in seiner ganzen Zeit als aktiver
         Feuerwehrmann beschützt hätte.«
      

      
      Diese Erklärung konnte Klein natürlich nicht zufrieden stellen. Also befragte er den Mann zwei Stunden lang ausführlich und
         ging das Ereignis noch einmal Schritt für Schritt mit ihm durch, um festzuhalten, was der Leutnant wusste und was nicht. »Das
         Erste war, dass das Feuer sich nicht so verhielt, wie es sich hätte verhalten sollen.« Feuer reagieren auf Wasser, dieses
         jedoch nicht. »Dann zogen sie sich aus der Küche zurück ins Wohnzimmer«, |126|berichtet Klein weiter. »Er erzählte mir, er würde nie Ohrenschützer aufsetzen, um spüren zu können, wie heiß ein Feuer ist.
         Dieses hier war überraschend heiß, viel heißer als ein normales Küchenfeuer. Ich fragte ihn: ›Was ist Ihnen sonst noch aufgefallen?‹
         Expertenwissen zeigt sich oft daran, dass jemand es bemerkt, wenn etwas fehlt. Der Feuerwehrleutnant erzählte, er sei überrascht gewesen, dass das Feuer keine Geräusche machte. Es war still, und das passte
         nicht mit der Tatsache zusammen, dass es so viel Hitze produzierte.«
      

      
      Rückblickend fügen sich all diese Merkwürdigkeiten zu einem Gesamtbild zusammen. Das Feuer reagierte nicht auf den Wassereinsatz
         in der Küche, weil der Brandherd gar nicht in der Küche war. Im Wohnzimmer war es deshalb so heiß, weil es direkt darunter
         im Keller brannte und die Hitze aufsteigt. Zu diesem Zeitpunkt hätte der Leutnant die Zusammenhänge natürlich nicht in dieser
         Form beschreiben können. Der Denkprozess fand hinter der verschlossenen Tür seines Unbewussten statt. Dies ist wieder ein
         wunderbares Beispiel dafür, wie wir Erfahrungen in dünne Scheibchen zerlegen. Der innere Computer des Feuerwehrmannes fand
         mühelos und augenblicklich ein Muster in diesem scheinbaren Chaos. Das Überraschendste ist jedoch, wie knapp die Feuerwehrleute
         einer Katastrophe entkamen. Wenn der Leutnant die Situation erst lange mit seinen Leuten besprochen hätte, so wie wir es oft
         von Führungskräften erwarten, wenn es um die Lösung schwieriger Probleme geht, dann hätte er seine Intuition abgeschaltet
         und mit ihr die Fähigkeit, in dieser Situation einen lebensrettenden Geistesblitz zu bekommen.
      

      
      Das war der Fehler des blauen Teams in Millennium Challenge. Ihr rigoroses System zwang die Kommandanten dazu, innezuhalten,
         zu diskutieren und zu analysieren. Das wäre der richtige Lösungsweg für logische Probleme. Doch van Ripers Strategie war mit
         Logik nicht zu knacken. Das blaue Team dachte, es könnte van Ripers Kommunikation abhören, aber er schickte seine Nachrichten
         mit Motorradkurieren. Sie dachten, er könnte |127|seine Flugzeuge nicht starten, doch er erinnerte sich an eine vergessene Technik aus dem Zweiten Weltkrieg und benutzte Lichtzeichen.
         Sie dachten, er hätte keine technischen Möglichkeiten, ihre Schiffe zu orten, doch er schickte kleine Schnellboote in den
         Golf. Als van Ripers Kommandanten angriffen, stellte sich heraus, dass das, was das blaue Team für ein gewöhnliches Küchenfeuer
         gehalten hatte, mit den Gleichungen des Systems nicht zu erfassen war. Sie hatten es mit einem Problem zu tun, das sich der
         vorgegebenen Logik widersetzte, aber das blaue Team hatte seine Intuition abgeschaltet.
      

      
      »Ich habe mitbekommen, dass sich das blaue Team zu endlosen Meetings getroffen hat«, berichtet van Riper. »Sie wollten herausfinden,
         wie sich die politische Situation im Land entwickelt. Sie hatten eine Menge Grafiken mit Pfeilen rauf und runter. Ich habe
         nur gedacht: Moment mal, ihr führt Krieg? Sie hatten diese ganzen Akronyme und Abkürzungen. Auf der einen Seite setzt sich die Machtsituation in einer Nation aus diplomatischen,
         informationstechnischen, militärischen und ökonomischen Elementen zusammen. Das nannte sich DIME. Auf der anderen Seite gibt
         es politische, militärische, ökonomische, soziale, infrastrukturelle und informationstechnische Instrumente der Kriegsführung,
         genannt PMESI. Sie führten diese endlosen Debatten darüber, wie sie ihr PMESI gegen unser DIME einsetzen könnten. Ich fand
         das zum Kotzen. Worüber reden die eigentlich? Sie verstricken sich in Formularen, Matrizen und Computerprogrammen, und diese
         Dinger entwickeln ihre Eigendynamik. Die waren so beschäftigt mit ihren technischen Details und Abläufen, dass sie die Lage
         nie ganzheitlich betrachtet haben. Aber wenn man etwas in seine Einzelteile zerlegt, dann verliert es seine Bedeutung.«
      

      
      »Das Operational Net Assessment war ein Instrument, das uns in die Lage versetzen sollte, alles zu sehen und alles zu wissen«,
         gab Generalmajor Dean Cash, einer der Führungsoffiziere des blauen Teams, später zu. »Nun ja, offensichtlich hat es versagt.«
      

      
      |128|Notstand in der Notaufnahme
      

      
      In der West Harrison Street im Westen von Downtown Chicago steht ein eindrucksvolles Gebäude mit einer prunkvollen Fassade,
         das Anfang des zwanzigsten Jahrhunderts errichtet wurde. Dieses Gebäude nimmt einen ganzen Straßenzug ein und beheimatet seit
         fast einhundert Jahren das Cook County Hospital. Hier wurde die erste Blutbank der Welt eingerichtet und die Kobaltstrahlentherapie
         entwickelt, hier nähten einst Chirurgen vier abgetrennte Finger wieder an, und es gab ein Traumazentrum, das so berühmt war
         und so viele Schusswunden und Verletzungen der Gangs in der Nachbarschaft behandelte, dass es der bekannten Fernsehserie Emergency Room mit George Clooney als Vorlage diente. In den späten neunziger Jahren begann das Cook County Hospital jedoch mit der Arbeit
         an einem Projekt, für das es möglicherweise noch berühmter wurde als für seine zahlreichen früheren Errungenschaften. Das
         Krankenhaus begann nämlich, seine Diagnose von Patienten zu verändern, die in die Notaufnahme kamen und über Herzbeschwerden
         klagten – und das Wie und Warum dieser Umstellung ist ein weiteres Puzzlesteinchen auf dem Weg zur Erklärung von van Ripers
         unerwartetem Triumph in der Millennium Challenge.
      

      
      Das Experiment im Cook County Hospital begann 1996, ein Jahr nachdem ein bemerkenswerter Mann namens Brendan Reilly die medizinische
         Leitung übernommen hatte. Als Reilly die Stelle antrat, stand die Klinik vor dem Zusammenbruch. Als das wichtigste öffentliche
         Krankenhaus der Stadt versorgte es Hunderttausende Menschen ohne Krankenversicherung. Die finanziellen und personellen Ressourcen
         waren erschöpft. Die großen Schlafsäle entsprachen nicht mehr dem Standard der Zeit. Es gab keine Einzelzimmer, Patienten
         wurden durch dünne Holzverschläge voneinander getrennt. Es gab keine Cafeteria, keine privaten Telefonanschlüsse, sondern
         nur einen einzigen Münzfernsprecher am Ende des Ganges. Es geht sogar die unbestätigte Legende, Ärzte |129|hätten einmal einem Obdachlosen beigebracht, bestimmte Routinetests im Labor durchzuführen, weil sie kein Personal mehr zur
         Verfügung hatten.
      

      
      »Wenn man früher mitten in der Nacht einen Patienten untersuchen wollte«, erinnert sich ein Arzt, »dann gab es nur einen einzigen
         Lichtschalter. Wenn Sie den angeknipst haben, war das Licht im ganzen Saal an. Erst Mitte der Siebziger bekam jedes Bett seine
         eigene Lampe. Es gab auch keine Klimaanlage, sondern nur diese riesigen Deckenventilatoren – Sie können sich ja vorstellen,
         was die für einen Radau gemacht haben. Außerdem hatten wir dauernd Polizei im Haus, denn in Cook County wurden ja die Strafgefangenen
         behandelt. Deswegen waren einige Patienten mit Handschellen ans Bett gefesselt. Andere Patienten brachten ihre eigenen Fernseher
         und Radios mit und beschallten den ganzen Laden, sie hockten draußen im Flur herum, als wären sie daheim auf der eigenen Terrasse.
         Auf jedem Flur gab es nur ein einziges Klo, sodass ganze Kolonnen von Patienten mit ihren Infusionen den Gang rauf und runter
         marschierten. Nicht zu vergessen die Klingeln, mit denen die Patienten die Krankenschwestern riefen. Es gab natürlich nicht
         genug Krankenschwestern, sodass es ein dauerndes Geklingel gab. Versuchen Sie mal, jemandem in diesem Krach Herz und Lunge
         abzuhören. Es war das reinste Irrenhaus.«
      

      
      Brendan Reilly hatte seine Medizinerlaufbahn in der Universitätsklinik von Dartmouth College begonnen, einem hübschen, modernen
         Krankenhaus in der idyllischen Hügellandschaft von New Hampshire. West Harrison Street war eine völlig andere Welt. »Mein
         erster Sommer in Chicago war der von 1995. Damals gab es in Chicago eine Hitzewelle, Hunderte von Menschen sind gestorben,
         und das Krankenhaus hatte keine Klimaanlage«, erinnert er sich. »In den Krankenzimmern hatten wir zum Teil über 45 Grad. Stellen
         Sie sich vor, Sie müssen das als Patient aushalten. Ich habe als Erstes die Verwaltungsleiterin an der Hand genommen und sie
         in einen der Säle geführt. Sie hat es genau acht Sekunden lang ausgehalten.«
      

      
      |130|Reilly sah sich einer schier endlosen Liste von Problemen gegenüber. Besonders katastrophal war die Lage in der Notaufnahme.
         Weil so wenige der Patienten eine Krankenversicherung hatten, meldeten sie sich alle in der Notaufnahme, und wer schlau war,
         kam frühmorgens und brachte ein paar Stullen mit. Lange Warteschlangen zogen sich durch die Gänge. Die Räume waren überfüllt.
         Jedes Jahr kamen sage und schreibe 250 000 Patienten durch die Notaufnahme ins Cook County Hospital.
      

      
      »Meistens hatte ich schon große Schwierigkeiten, auch nur durch den Gang zu laufen«, erinnert sich Reilly. »Die Patienten
         stapelten sich regelrecht. Wir fragten uns dauernd, wie wir uns bloß um all diese Leute kümmern sollten. Die Behandlungsbedürftigen
         wurden ins Krankenhaus überwiesen, aber damit gingen die Probleme erst los. Eine Klinik ist ein System mit begrenzten Kapazitäten.
         Wie finden Sie heraus, wer ambulant behandelt und wer aufgenommen werden soll? Wie können Sie sicherstellen, dass Sie Ihre
         geringen Kapazitäten denjenigen zukommen lassen, die sie am meisten benötigen?« Viele der Patienten litten an Asthma, denn
         Chicago hat eine der höchsten Asthmaquoten in den gesamten Vereinigten Staaten. Also entwickelte Reilly mit seinen Mitarbeitern
         bestimmte Ablaufpläne, um Asthmatiker effizient zu behandeln, und einen weiteren Ablaufplan für Obdachlose.
      

      
      Von Anfang an war Reillys wichtigste Frage, wie man am besten mit Herzinfarktpatienten umgehen konnte. Eine relativ große
         Zahl von Patienten – im Schnitt rund dreißig pro Tag – kamen in die Notaufnahme, weil sie befürchteten, sie hätten einen Herzinfarkt
         gehabt. Und diese 30 nahmen mehr Betten und mehr Zeit der Krankenschwestern und Ärzte in Anspruch, und sie blieben länger
         als die anderen. Patienten mit Schmerzen in der Brust banden große Kapazitäten. Der Ablaufplan für die Untersuchung war lang
         und kompliziert, und am schlimmsten war es, dass er keine eindeutigen Ergebnisse lieferte.
      

      
      Ein Patient kommt in die Notaufnahme und klagt über Schmerzen in der Brust. Eine Krankenschwester misst seinen Blutdruck.
         |131|Ein Arzt hört den Brustkorb mit einem Stethoskop ab und horcht, ob der Patient Flüssigkeit in der Lunge hat – ein sicheres
         Zeichen, dass das Herz Schwierigkeiten hat, mit dem Pumpen nachzukommen. Er stellt eine Reihe von Fragen: Wie lange haben
         Sie diese Schmerzen in der Brust schon? Wo genau tut es weh? Haben Sie besondere Schmerzen bei Anstrengungen? Hatten Sie früher
         schon einmal Herzbeschwerden? Haben Sie einen hohen Cholesterinspiegel? Nehmen Sie Arzneimittel oder Drogen? Haben Sie Diabetes?
         (Denn es besteht ein enger Zusammenhang zwischen Herz- und Zuckererkrankungen.) Danach rollt eine Technikerin einen kleinen
         Apparat von der Größe eines Laserdruckers herein. Sie klebt Saugnäpfchen an bestimmte Stellen des Oberkörpers und der Arme
         des Patienten und befestigt ein Kabel an jedem dieser Saugnäpfe. Damit wird die elektrische Aktivität des Herzens gemessen
         und auf einer Grafik ausgedruckt: Das ist das Elektrokardiogramm (EKG). Zumindest theoretisch erzeugt ein gesundes Herz ein
         ganz bestimmtes und konstantes Muster, das ein bisschen aussieht wie eine Bergkette. Wenn der Patient Herzprobleme hat, dann
         verändert sich dieses Muster. Wo sonst ein Hügel ist, erscheint mit einem Mal ein Tal. Linien, die geschwungen sein sollten,
         sind plötzlich flach oder zackig. Wenn der Patient tatsächlich einen Herzinfarkt erlitten hat, dann sollte das EKG eines von
         zwei eindeutig erkennbaren Mustern aufweisen. Das Schlüsselwort ist »sollte«: Das EKG ist nämlich alles andere als ein verlässlicher
         Indikator. Es kommt vor, dass ein Patient mit ernsthaften Herzproblemen ein völlig normal aussehendes EKG hat, während das
         EKG eines kerngesunden Patienten so aussieht, als hätte er gerade erst einen Herzinfarkt hinter sich. Es gibt Möglichkeiten,
         mit absoluter Sicherheit festzustellen, ob ein Patient tatsächlich einen Infarkt hatte oder nicht, doch diese Tests sind langwierig
         und teuer. Aber ein Arzt, der einen Patienten mit Schmerzen in der Brust vor sich hat und dem eine Warteschlange von 100 weiteren
         Patienten im Nacken sitzt, hat keine Zeit für diese Diagnose. Er muss also so viele Informationen wie möglich sammeln und
         dann eine Einschätzung abgeben.
      

      
      |132|Das Problem ist natürlich, dass eine solche Einschätzung nicht sonderlich genau ist. Ganz zu Anfang seiner Umstrukturierungsmaßnahmen
         im Cook County Hospital ließ Brendan Reilly 20 typische Fallgeschichten von Patienten mit Schmerzen in der Brust zusammenstellen
         und sie von verschiedenen Ärzten – Kardiologen, Internisten, Notärzten und Stationsärzten – auswerten. Anhand dieses Experiments
         wollte er feststellen, inwieweit die Diagnosen dieser Experten übereinstimmen würden. Dabei machte Reilly eine überraschende
         Feststellung: Bei der Auswertung derselben Daten kamen die Ärzte zu den unterschiedlichsten Diagnosen. Die Antworten deckten
         das gesamte Spektrum der Möglichkeiten ab: Ein und derselbe Patient wäre von einem Arzt als kerngesund nach Hause geschickt
         und von einem anderen in die Intensivstation eingewiesen worden. »Wir baten die Ärzte, auf einer Skala von 0 bis 100 die Wahrscheinlichkeit
         einzuschätzen, mit der ein bestimmter Patient einen akuten Herzinfarkt erlitten hatte und mit der in den kommenden drei Tagen
         lebensbedrohliche Komplikationen auftreten würden«, berichtet Reilly. »In all diesen Fällen lagen die Ergebnisse auf der gesamten
         Skala zwischen 0 und 100. Es war erstaunlich.«
      

      
      Jeder der Ärzte nahm natürlich an, er habe gute Gründe für sein Urteil. In Wirklichkeit sah die Diagnose eher wie ein Ratespiel
         aus, und Raten ist natürlich keine verlässliche Diagnosemethode. Je nach Klinik werden in den USA zwischen 2 und 8 Prozent
         der Patienten, die tatsächlich einen Herzinfarkt erlitten haben, nach Hause geschickt, weil der Arzt in der Aufnahme sie als
         gesund diagnostiziert hat. Noch häufiger kommt es jedoch vor, dass Ärzte eine übervorsichtige Diagnose stellen und einen gesunden
         Patienten vorsichtshalber einweisen. Solange auch nur die geringste Möglichkeit besteht, dass jemand einen Infarkt erlitten
         hat, sollte man kein Risiko eingehen, so die Devise.
      

      
      »Nehmen wir an, es kommt ein Patient in die Notaufnahme und klagt über starke Schmerzen in der Brust«, sagt Reilly. »Er ist
         alt, er raucht, er hat hohen Blutdruck. Es kommen eine Menge |133|Dinge zusammen, die Sie zu dem Schluss kommen lassen: Klar, der hat’s am Herzen. Aber nach der Untersuchung stellen Sie fest,
         dass sein EKG völlig normal aussieht. Was machen Sie? Sie sagen sich wahrscheinlich, das ist ein alter Herr mit einer Reihe
         Risikofaktoren, der über Schmerzen in der Brust klagt. Ich verlasse mich besser nicht auf das EKG.« In den letzten Jahren
         hat sich das Problem verschärft, da die Menschen dank der Informationsarbeit der Mediziner so gut über Herzinfarkte aufgeklärt
         sind, dass sie nun bei den kleinsten Anzeichen von Schmerzen in der Brust in die Notaufnahme kommen. Schließlich haben Ärzte
         immer mehr Angst davor, wegen eines Behandlungsfehlers verklagt zu werden, und weisen deshalb vorsichtshalber lieber zu viele
         als zu wenige Patienten ein. Das Ergebnis ist, dass heutzutage nur rund 10 Prozent der Patienten, die mit Verdacht auf Herzinfarkt
         in die Intensivstation aufgenommen werden, auch tatsächlich einen Infarkt hatten.
      

      
      Das war Reillys wirkliches Problem. Er war nicht mehr in Dartmouth oder einem der luxuriösen Privatkrankenhäuser im Norden
         Chicagos, in denen Geld keine Rolle spielt. Er war in Downtown Chicago und musste seine Pfennige zusammenhalten. Er konnte
         es sich nicht leisten, dass das Krankenhaus jedes Jahr mehr Zeit und Geld auf Infarktpatienten verwendete, die gar keine waren.
         Ein Bett auf der Intensivstation der Herzabteilung des Krankenhauses kostet rund 2 000 US-Dollar pro Nacht, und ein typischer
         Patient mit Schmerzen in der Brust bleibt drei Tage, auch wenn ihm in diesem Moment womöglich gar nichts fehlt. Kann man so
         ein Krankenhaus führen? fragten sich die Ärzte vom Cook County Hospital.
      

      
      »1996 hat sich die Situation noch verschärft«, berichtet Reilly. »Wir hatten einfach nicht genug Betten, um all die Patienten
         mit Brustschmerzen zu versorgen. Wir hatten dauernd Auseinandersetzungen darüber, welcher Patient was benötigt.« Zu diesem
         Zeitpunkt hatte das Cook County Hospital neben den acht Betten zur intensiven Versorgung von Herzpatienten noch zwölf weitere
         |134|zur Standardversorgung, die von Krankenschwestern statt von Ärzten betreut wurden und mit rund 1 000 US-Dollar pro Nacht nur
         die Hälfte der Kosten verursachten. Doch das reichte nicht aus. Also wurde eine Beobachtungsstation eingerichtet, in die Patienten
         für einen halben Tag eingewiesen werden konnten und eine Grundversorgung erhielten. »Wir haben diese dritte Abteilung eröffnet
         und uns gesagt: ›Schauen wir uns mal an, was das bringt.‹ Aber es hat nicht lange gedauert, und schon sind die Streitereien
         losgegangen, welcher Patient auf die Beobachtungsstation kommt«, erzählt Reilly weiter. »Ich habe deswegen mitten in der Nacht
         Anrufe von Ärzten bekommen. Wir hatten einfach keine standardisierten, rationalen Grundlagen für diese Entscheidung.«
      

      
      Brendan Reilly ist ein groß gewachsener Mann mit dem drahtigen Körper eines Joggers. Er kommt aus New York City und hat eine
         klassische Jesuitenschule genossen. Auf der Regis Highschool hatte er Unterricht in Latein und Griechisch, auf der Fordham
         University las er philosophische Texte, von den antiken Denkern bis zu Wittgenstein und Heidegger. Er hatte darüber nachgedacht,
         eine akademische Laufbahn als Philosoph einzuschlagen, ehe er sich schließlich für Medizin entschied. Als Professor an der
         Universität Dartmouth stellte er fest, dass es für die ganz alltäglichen Probleme wie Schwindel, Kopfschmerzen und Magendruck,
         mit denen Hausärzte ständig konfrontiert sind, einfach keine Systematik gibt. Also schrieb er an seinen freien Tagen und Wochenenden
         ein achthundertseitiges Lehrbuch, in dem er den neuesten Kenntnisstand zur Mehrzahl aller Probleme zusammenstellte, die einem
         Allgemeinarzt in der täglichen Praxis begegnen können. »Reilly verfolgt ständig irgendein Thema, sei es Philosophie, schottische
         Lyrik oder Medizingeschichte«, berichtet sein Freund und Kollege Arthur Evans. »Er liest immer fünf Bücher auf einmal. In
         Dartmouth hat er sich eine Auszeit genommen, um einen Roman zu schreiben.«
      

      
      Jemand wie Reilly hätte sicher auch eine Stelle an der Ostküste |135|bekommen und in einem klimatisierten Büro einen Aufsatz nach dem anderen zu diesem oder jenem Forschungsthema verfassen können.
         Aber ihn faszinierte das Cook County Hospital. Ein Krankenhaus, das die Ärmsten und Bedürftigsten versorgt, zieht Ärzte und
         Schwestern an, die sich um genau diese Menschen kümmern wollen – und zu diesen gehörte Brendan Reilly. Zugleich eröffnet genau
         diese Armut Möglichkeiten, neue Wege zu gehen und radikale Ideen auszuprobieren. Für jemanden, der etwas verändern will, ist
         das ein geradezu idealer Ort.
      

      
      Nach den ersten Erfahrungen in der Herzstation begann Reilly, die Arbeiten eines Kardiologen namens Lee Goldman zu lesen.
         In den Siebzigern hatte Goldman mit Mathematikern zusammengearbeitet, die statistische Regeln für das Verhalten subatomarer
         Teilchen entwickelten. Goldman interessierte sich zwar nicht sonderlich für Physik, er kam jedoch auf den Gedanken, dass man
         einige dieser statistischen Erkenntnisse auch verwenden könnte, um festzustellen, ob jemand tatsächlich einen Herzinfarkt
         erlitten hatte. Also fütterte er seinen Computer mit Hunderten von Fällen, um festzustellen, welche Symptome auf einen Herzinfarkt
         schließen ließen und welche nicht. Daraus entwickelte er einen Algorithmus, von dem er glaubte, dass er das Problem der üblichen
         Rätselraterei bei Brustschmerzen lösen würde. Er folgerte, dass Ärzte neben den Ergebnissen des EKG vor allem drei Risikofaktoren
         ansehen sollten: (1) Leidet der Patient an einer instabilen Angina? (2) Hat der Patient Flüssigkeit in der Lunge? (3) Liegt
         der systolische Blutdruck (also der Spitzendruck) des Patienten unter 100?
      

      
      Goldman entwickelte einen Entscheidungsbaum, der bei jeder Kombination dieser drei Risikofaktoren eine Behandlungsmethode
         vorschlug. Er empfahl zum Beispiel, dass ein Patient mit einem normalen EKG, bei dem alle drei Risikofaktoren positiv sind,
         in die Intensivstation aufgenommen werden sollte. Ein Patient, dessen EKG eine akute Ischämie (Blutleere) anzeigte, der aber
         keinen der drei Risikofaktoren aufwies, sollte zur kurzzeitigen |136|Beobachtung dabehalten werden. Ein Patient schließlich, dessen EKG abnorm war und der einen oder zwei weitere Risikofaktoren
         aufwies, sollte in die Herzstation aufgenommen werden. Und so weiter.
      

      
      Lee Goldman feilte jahrelang an seinem Entscheidungsmodell. Doch am Ende jedes Artikels, den er zu diesem Thema veröffentlichte,
         beklagte er, wie viel Forschungsarbeit noch nötig sei, ehe man sein Modell in der klinischen Praxis einsetzen könne. Die Jahre
         gingen ins Land, ohne dass jemand bereit gewesen wäre, das Modell auszuprobieren – weder die berühmte Universitätsklinik von
         Harvard, an der Goldman seine Arbeit begonnen hatte, noch die ähnlich renommierte Klinik der Universität Kalifornien in San
         Francisco, an der Goldman seine Forschungen abschloss. Obwohl die Ergebnisse methodisch überzeugten, schien niemand glauben
         zu wollen, dass eine mathematische Formel eine bessere Diagnose stellen könnte als ein erfahrener Arzt.
      

      
      Ironischerweise kam ein großer Teil der Fördermittel, mit denen Goldman seine Arbeiten finanzierte, nicht von medizinischen
         Forschungsgesellschaften, sondern von der US-Marine. Auf den ersten Blick mag es überraschend erscheinen, dass ein Forscher,
         der lebensrettende Diagnosen entwickelt, mit denen die Qualität der Gesundheitsfürsorge verbessert und Milliarden von Dollar
         gespart werden können, nicht von Krankenhäusern, sondern vom Pentagon gefördert wird. Auf den zweiten Blick leuchtet es jedoch
         ein: Wenn ein U-Boot in feindlichen Gewässern auf Tauchstation ist und einer der Matrosen plötzlich über Schmerzen in der
         Brust klagt, dann sollte man sehr genau wissen, ob es nötig ist aufzutauchen, um ihn möglichst schnell in ein Krankenhaus
         zu bringen, oder ob man unter Wasser bleiben kann und den Mann mit ein paar Pillen ins Bett schickt.
      

      
      Anders als seine Kollegen in der Medizinerzunft hatte Brendan Reilly jedoch keine Bedenken, Goldmans Erkenntnisse in die Praxis
         umzusetzen. Er hatte ein handfestes Problem, und das galt es zu lösen. Also stellte er den Ärzten in der Notaufnahme und |137|der Herzstation des Cook County Hospital Goldmans Algorithmen vor und kündigte an, er wolle einen Probelauf unternehmen. In
         den ersten Monaten sollten die Ärzte ihre üblichen Diagnosemethoden und Goldmans Entscheidungsmodell nebeneinander anwenden.
         Nach dem Ende der Behandlung sollten die Diagnose und die Ergebnisse der beiden Herangehensweisen verglichen werden. Zwei
         Jahre lang wurden Daten gesammelt, und am Ende war das Ergebnis eindeutig: Wenn es darum ging, Patienten zu erkennen, die
         zwar über Brustschmerzen klagten, aber keinen Herzinfarkt hatten, war Goldmans Algorithmus um 70 Prozent besser. Aber nicht
         nur das: Goldmans System war auch noch sicherer. Mit ihren früheren Analysemethoden erkannten Ärzte zwischen 75 und 89 Prozent
         der tatsächlichen Herzinfarkte, mit Goldmans Algorithmus lag diese Quote jedoch bei über 95 Prozent. Dieses Ergebnis war genau
         das, was Reilly sich erhofft hatte, um die Arbeit in der Notaufnahme umzustrukturieren. Im Jahr 2001 war das Cook County Hospital
         das erste in den USA, das zur Diagnose von Patienten mit Schmerzen in der Brust ausschließlich Goldmans Algorithmus verwendete.
         Wenn Sie heute in die Notaufnahme kommen, dann hängt dort an der Wand eine Kopie des Entscheidungsbaumes für Herzinfarkte.
      

      
      Wenn weniger mehr ist

      
      Warum ist das Experiment des Cook County Hospital so wichtig? Weil wir wie selbstverständlich davon ausgehen, dass eine Entscheidung
         umso besser ist, je mehr Informationen derjenige hat, der sie trifft. Wenn wir zu einem Facharzt gehen und dieser uns sagt,
         dass er weitere Untersuchungen vornehmen möchte, um sich ein genaueres Bild zu verschaffen, dann hätten vermutlich die wenigsten
         von uns etwas dagegen. In Millennium Challenge nahm das blaue Team ganz selbstverständlich an, dass ihm der |138|Informationsvorsprung gegenüber dem roten Team einen kriegsentscheidenden Vorteil verschaffen würde. Das blaue Team ging logischer
         und systematischer vor, und vor allem wusste es mehr über seinen Gegner als van Ripers Team. Deshalb fühlte es sich unverwundbar.
         Der Goldman-Algorithmus spricht jedoch eine andere Sprache. Zusätzliche Informationen bedeuten keineswegs zusätzliche Vorteile.
         Um das Grundmuster eines komplizierten Zusammenhangs zu erkennen, reichen ein paar Eckdaten völlig aus: Es genügt, einen Patienten
         auf EKG, Blutdruck, Lungengeräusche und eine instabile Angina zu untersuchen.
      

      
      Das ist eine radikale Aussage. Stellen Sie sich vor, ein Mann kommt in die Notaufnahme und klagt über immer wiederkehrende
         Schmerzen in der linken Brustseite, die zwischen fünf Minuten und drei Stunden anhalten und vor allem auftreten, wenn er Treppen
         steigt. Lungengeräusche, Herztöne und EKG sind normal, und sein systolischer Blutdruck liegt bei 165. Damit liegen keine dringenden
         Symptome vor. Aber der Mann ist Mitte 60. Er arbeitet in einer Führungsposition. Er steht ständig unter Druck. Er raucht.
         Er treibt keinen Sport. Er leidet seit Jahren unter hohem Blutdruck. Er hat Übergewicht. Vor zwei Jahren hatte er eine Herzoperation.
         Er schwitzt. Sollten dieser Mann nicht sofort in die Herzstation eingewiesen werden? Doch Goldmans Algorithmus sagt nein.
         Diese zusätzlichen Faktoren werden langfristig sicher eine Rolle spielen: Die körperliche Verfassung des Patienten, seine
         Ernährung und seine Lebensgewohnheiten machen es relativ wahrscheinlich, dass er in einigen Jahren eine Herzerkrankung bekommt.
         Es kann sogar sein, dass ihm aufgrund des äußerst subtilen Zusammenspiels dieser Faktoren in den nächsten 72 Stunden etwas
         passiert. Goldmans Algorithmus zeigt uns jedoch, dass der Einfluss dieser Faktoren auf die momentane Verfassung dieses Mannes
         extrem gering ist und der Arzt ohne ihre Kenntnis eine korrekte Diagnose fällen kann. Zusätzliche Information ist nicht nur
         nutzlos, sondern sogar schädlich, weil sie das Problem verschleiert. Was Ärzte verwirrt, wenn sie einen Herzinfarkt diagnostizieren
         |139|sollen – und was die Generäle des blauen Teams verwirrte, als sie vor der Küste des roten Teams anlandeten –, ist ein Zuviel
         an Information.
      

      
      Dieses Problem, zu viel Information in eine Entscheidung mit einbeziehen zu müssen, stellt sich auch dann, wenn Ärzte einen
         tatsächlichen Herzinfarkt nicht erkennen. Außerdem lässt sich feststellen, dass Ärzte diesen Fehler eher bei Frauen und Angehörigen
         von Minderheiten machen. Neuere Erkenntnisse zeigen, dass Geschlecht und Hautfarbe bei Herzproblemen durchaus eine Rolle spielen
         können: Schwarze haben ein anderes Risikoprofil als Weiße, und bei Frauen treten Herzinfarkte in der Regel erst in höherem
         Alter auf. Das Problem entsteht dann, wenn Ärzte versuchen, diese zusätzliche Information in die Beurteilung des Patienten
         mit einfließen zu lassen – damit stellen sie sich nur vor eine noch schwierigere Entscheidung. Ärzte wären in jedem Fall besser
         bedient, wenn sie weniger über ihre Patienten wüssten – wenn sie also in diesem Fall keine Informationen darüber hätten, ob ihr Patient schwarz oder
         weiß, männlich oder weiblich ist.
      

      
      Eigentlich ist es keine sonderlich große Überraschung, dass es Goldman mit seinem Entscheidungsmodell so schwer hat, von Medizinerkollegen
         ernst genommen zu werden. Es widerspricht dem gesunden Menschenverstand, dass wir zu besseren Ergebnissen kommen, wenn wir
         Informationen nicht berücksichtigen, die uns relevant erscheinen. »Genau dafür wird der Entscheidungsalgorithmus immer wieder
         angegriffen«, sagt Reilly. »Genau dieser Punkt macht Ärzte misstrauisch. Sie sagen: ›Die Diagnose muss doch mehr beinhalten
         als einen Blick auf das EKG und diese paar Fragen. Wie kann es sein, dass Diabetes keine Rolle spielt? Das Alter? Die Vorgeschichte?‹
         Das sind verständliche Fragen. Sie schauen sich das Baumdiagramm an und sagen: ›Das ist doch Quatsch, so bekommt man doch
         keine vernünftige Diagnose.‹« Arthur Evans bestätigt, dass Mediziner immer davon ausgehen, dass Entscheidungen, in denen es
         um Leben und Tod geht, automatisch auch komplizierte Entscheidungen sein müssen. »Ärzte |140|halten es für banal, sich an Richtlinien zu halten«, sagt er. »Es ist viel befriedigender, selbst eine Entscheidung zu fällen.
         Jeder kann einem Algorithmus folgen. Aber Ärzte neigen dazu zu sagen: ›Das kann ich besser. Es kann gar nicht so simpel sein.
         Wofür habe ich denn so lange studiert?‹« Es handelt sich also um ein emotionales Problem.
      

      
      Vor vielen Jahren führte der Psychologe Stuart Oskamp eine berühmt gewordene Studie durch, in der er eine Gruppe von Psychologen
         bat, den Fall eines 29-jährigen Kriegsveteranen namens Joseph Kidd zu beurteilen. In der ersten Phase gab er den Psychologen
         nur einige wenige Hinweise zur Person. Dann erhielten sie anderthalb eng beschriebene Seiten über dessen Kindheit. In der
         dritten Phase fügte er zwei weitere Seiten über die Jugend und das frühe Erwachsenenalter hinzu. Schließlich versorgte er
         die Psychologen mit einer detaillierten Darstellung der Zeit in der Armee und nach der Rückkehr aus dem Krieg. Nach jeder
         Phase sollten die Psychologen 25 Multiple-Choice-Fragen zu Joseph Kidd beantworten. Oskamp stellte fest, dass die Psychologen
         sich in ihrem Urteil umso sicherer fühlten, je mehr Informationen sie erhielten. Aber er stellte auch fest, dass das Urteil
         damit keineswegs richtiger wurde. Mit jeder neuen Runde veränderten die Psychologen neun oder zehn ihrer Antworten auf den
         alten Fragebögen, aber insgesamt hatten sie im Durchschnitt nicht mehr als 30 Prozent richtiger Antworten.
      

      
      »Je mehr Informationen sie bekamen,« schloss Oskamp, »desto sicherer fühlten sie sich, doch dieses Gefühl der Sicherheit stand
         in keinerlei Zusammenhang mit der Richtigkeit ihrer Diagnosen.« Den Ärzten in der Notaufnahme ergeht es nicht anders. Sie
         sammeln und bewerten weit mehr Informationen, als sie benötigen, weil sie sich dadurch in ihrem Urteil sicherer fühlen. Und
         wenn das Leben eines Patienten auf dem Spiel steht, bedeutet ihnen diese Sicherheit viel. Ironischerweise ist es aber genau
         dieses Bedürfnis, auf Nummer Sicher zu gehen, das die Richtigkeit der Entscheidung gefährdet. Die zusätzliche Information
         fließt in die ohnehin |141|schon komplizierte Gleichung ein, die sie in ihrem Kopf erstellen, und sorgt für mehr Verwirrung statt für weniger.
      

      
      Brendan Reilly und seinem Team im Cook County Hospital ging es vereinfacht gesagt darum, der Spontaneität in der Notaufnahme
         eine feste Struktur zu verleihen. Der Algorithmus ist eine Regel, die Ärzte davor schützen soll, von einem Zuviel an Informationen
         überfordert zu werden – so wie die Regel, jedem Vorschlag zuzustimmen, die Darsteller im Improvisationstheater davor schützt,
         auf der Bühne ins Stocken zu geraten. Der Algorithmus hält den Ärzten den Rücken frei, sich um all die anderen Fragen zu kümmern,
         die in der Hitze des Gefechts ebenfalls beantwortet sein wollen: Wenn der Patient keinen Herzinfarkt hat, was hat er dann? Soll ich mich weiter um diesen Patienten kümmern, oder kann ich einen anderen Patienten versorgen, der möglicherweise ein
         ernsteres Problem hat? Wie spreche ich mit ihm? Was benötigt dieser Mensch von mir, um sich besser zu fühlen?
      

      
      »Brendan ist sehr daran gelegen, dass die Ärzte und das Pflegepersonal im Haus sich Zeit nehmen für die Patienten, ihnen zuhören
         und sie sorgfältig und gründlich zu untersuchen – alles Fähigkeiten, die im Studium vernachlässigt wurden«, erklärt Evans.
         »Er legt großen Wert darauf, dass diese Tätigkeiten ernst genommen werden und ein echter Kontakt zu dem Patienten entsteht.
         Er ist der Ansicht, dass es unmöglich ist, sich um einen Menschen zu kümmern, wenn man nichts über dessen Lebensumstände weiß
         – sein Zuhause, seinen Stadtteil, seine Familie. Er glaubt, dass gesellschaftliche und psychologische Aspekte eine große Rolle
         bei der Entstehung von Krankheiten spielen und dass sie von der Medizin bislang viel zu sehr vernachlässigt wurden.« Reilly
         ist der Überzeugung, dass ein Arzt den Patienten als Menschen verstehen muss, und wenn Sie der Ansicht sind, dass Empathie und Respekt in der Arzt-Patient-Beziehung zentral sind, dann
         müssen Sie Raum dafür schaffen. Und um das zu bewerkstelligen, muss an anderer Stelle der Entscheidungsstress reduziert werden.
      

      
      |142|Daraus können wir zwei wichtige Dinge lernen. Erstens glaube ich, dass wirklich gute Entscheidungen auf einer ausgewogenen
         Mischung von zielgerichtetem Denken und Intuition beruhen. Bob Golomb ist deshalb ein so guter Verkäufer, weil er es versteht,
         in einem bestimmten Moment die Absichten, Bedürfnisse und Empfindungen seiner Kunden zu erspüren. Aber er ist auch deshalb
         ein guter Verkäufer, weil er weiß, wann er seiner Intuition misstrauen und einer Spontanentscheidung widerstehen muss. Die
         Ärzte von Cook County Hospital finden deshalb im Alltagsstress der Notaufnahme noch Zeit, auf ihre Patienten einzugehen, weil
         ihnen Lee Goldman mit seiner sorgfältigen Auswertung aller verfügbaren Daten ein Gutteil der Diagnosearbeit abnimmt. Zielgerichtetes
         Denken ist eine wunderbare Sache, wenn wir alle Zeit der Welt, einen Computer und eine klar definierte Aufgabe haben. Und
         die Ergebnisse dieses Denkprozesses können wiederum Grundlage für schnelle Erkenntnisprozesse sein.
      

      
      Unsere zweite Lektion ist, dass ein guter Entscheidungsprozess so schlank wie möglich ist. John Gottman nahm sich ein komplexes
         Problem vor und zerlegte es in einfachste Bausteine. Damit zeigte er, dass selbst die kompliziertesten Beziehungen und Probleme
         ein erkennbares Muster haben. Lee Goldmans Forschungsarbeiten haben gezeigt, dass weniger mehr ist, wenn wir nach diesen Mustern
         suchen. Je mehr Detailinformationen ein Entscheider bekommt, desto schwerer wird es für ihn, ein Grundmuster herauszufiltern.
         Ein erfolgreicher Entscheider muss filtern.
      

      
      Wenn wir Scheibchen schneiden, Muster erkennen und Spontanentscheidungen fällen, dann filtern wir ganz automatisch. Als Thomas
         Hoving zum ersten Mal den Kouros des Getty Museums sah, bemerkte er, wie »frisch« dieser aussah. Federico Zeri konzentrierte
         sich instinktiv auf die Fingernägel. Sowohl Hoving als auch Zeri schoben Tausende andere Eindrücke beiseite und konzentrierten
         sich auf ein einziges Merkmal, das ihnen alles verriet, was sie wissen mussten. Wenn dieser Filterungsprozess durch irgendetwas
         gestört wird, fangen die Probleme an – wenn wir nicht |143|filtern können, wenn wir nicht wissen, was wir filtern sollen, oder wenn unsere Umwelt uns verbietet zu filtern.
      

      
      Erinnern wir uns an Sheena Iyengar, die Studien über Speed-Dating anstellte. Sie führte einmal ein Experiment durch, in dem
         sie in einem Feinkostsupermarkt namens Draeger’s in Menlo Park einen Geschmackstest mit Gourmetmarmeladen durchführte. Manchmal
         hatte sie sechs Marmeladensorten zur Auswahl, manchmal 24. Sie wollte herausfinden, ob die Anzahl der verschiedenen zum Probieren
         angebotenen Marmeladen einen Einfluss auf den Umsatz mit Feinkostmarmeladen haben würde. Die Küchenweisheit des Einzelhandels
         würde natürlich sagen: Je größer die Auswahl, desto mehr kauft der Konsument, weil er dann genau das Produkt findet, das seinen
         Vorstellungen entspricht. Das Gegenteil ist der Fall. 30 Prozent aller Kunden, die an ihrem kleinen Stand eine Marmelade gekostet
         hatten, kauften am Ende ein Glas der angebotenen Marmeladen – beim großen Stand waren es gerade einmal 3 Prozent. Der Grund?
         Marmeladenkauf ist eine Spontanentscheidung. Die Kunden sagen sich ganz instinktiv: »Die hier will ich!« Und wenn die Auswahl
         zu groß ist und sie gezwungen sind, Dutzende von Eindrücken gegeneinander abzuwägen, dann fühlen sie sich gelähmt. Spontanentscheidungen
         können deshalb spontan getroffen werden, weil sie schlank sind, und wenn wir unsere Fähigkeit behalten wollen, Spontanentscheidungen
         zu treffen, müssen wir dafür sorgen, dass sie auch schlank bleiben.
      

      
      Das war genau die Erkenntnis, die van Riper mit seinem roten Team motivierte. Er und seine Offiziere analysierten die Lage
         – doch nur zu Anfang, vor Beginn der Kriegshandlungen. Nach Ausbruch der Feindseligkeiten achtete van Riper darauf, sein Team
         nicht mit unnötigen Informationen zu belasten. Meetings waren kurz, die Kommunikation zwischen dem Führungsstab und den Kommandeuren
         der Untereinheiten wurde knapp gehalten. Er wollte ein Umfeld schaffen, in dem schnelles Denken möglich war. Die Offiziere
         des blauen Teams dagegen hatten einen Überfluss an Informationen. Sie verfügten über eine Datenbank |144|mit 40 000 verschiedenen Einträgen, tönten sie. Auf ihren Bildschirmen machte CROP sämtliche Bewegungen im Kriegsgebiet in
         Echtzeit sichtbar. Experten aus sämtlichen Abteilungen der US-Regierung arbeiteten ihnen zu. Sie standen über ein hochmodernes
         Interface mit den Kommandanten aller vier Teilstreitkräfte in Verbindung. Sie hatten Zugriff auf kontinuierlich fortgesetzte
         und rigorose Analysen ihres Gegenübers.
      

      
      Doch sobald die kriegerischen Auseinandersetzungen begannen, wurde diese Information zu einer Belastung. »Ich verstehe sehr
         gut, dass all diese Instrumente sich hervorragend zur Planung eines Einsatzes eignen«, sagt van Riper. »Aber ändert das etwas
         in einem bestimmten Moment? Ich glaube nicht. Wenn wir Analyse und Intuition gegenüberstellen, dann ist keines von beiden
         an sich gut oder schlecht. Schlecht wird es erst, wenn man eines von beiden im falschen Moment einsetzt. Stellen Sie sich
         vor, Ihre Einheit wird von einem Maschinengewehr unter Beschuss genommen. Der Kommandant ruft seine Leute zusammen und sagt,
         ›Wir müssen den Angriff ans Hauptquartier weitermelden und weitere Befehle abwarten.‹ Das ist doch verrückt! Der Kommandant
         muss auf der Stelle eine Entscheidung fällen und sie umsetzen. Wenn wir den ganzen Apparat des blauen Teams gehabt hätten,
         hätten wir doppelt oder dreimal so lange gebraucht. Unser Angriff hätte sechs oder acht Tage später stattgefunden. So ein
         Entscheidungsprozess entwickelt sein Eigenleben. Sie nehmen alles auseinander, aber Sie verschaffen sich nie einen Überblick
         über das große Ganze. Es ist wie mit dem Wetter. Ein Kommandant muss weder wissen, welcher Luftdruck herrscht, noch woher
         der Wind kommt oder wie hoch die Außentemperatur ist. Aber er braucht eine allgemeine Vorhersage. Wenn Sie zu viele Informationen
         sammeln, dann ertrinken Sie darin.«
      

      
      Paul van Ripers Zwillingsbruder James ging ebenfalls zu den Marine Corps und stieg bis zum Rang eines Obersten auf, ehe er
         pensioniert wurde. Wie die meisten Menschen, die Paul van Riper näher kennen, war er vom Ausgang von Millennium Challenge
         |145|wenig überrascht. »Einige dieser neuen Denker behaupten: Wenn wir Geheimdienstinformationen haben, wenn wir alles sehen, dann
         können wir nicht verlieren«, sagt James van Riper. »Mein Bruder sagt dagegen: ›Stellen Sie sich vor, Sie sehen ein Schachbrett.
         Gibt es irgendetwas, was Sie nicht sehen? Nein. Heißt das, dass Sie ein Schachspiel auf jeden Fall gewinnen? Natürlich nicht,
         denn Sie sehen nicht, was der andere denkt.‹ Immer mehr Kommandeure wollen alles wissen, und diese Vorstellung sperrt sie
         buchstäblich ein. Sie verlieren ihre Bewegungsfreiheit. Dazu kommt, dass niemand je alles wissen kann.« Spielte es eine Rolle,
         dass das blaue Team um ein Vielfaches größer war als das rote? »Es ist ein bisschen wie bei Gullivers Reisen. Der Riese lässt sich von den vielen kleinen Regeln, Vorschriften und Entscheidungsprozessen fesseln. Und der Kleine? Der rennt
         herum und macht, was er will.«
      

      
      Millennium Challenge, Teil 2

      
      Nach dem Überraschungsschlag des roten Teams herrschte anderthalb Tage lang ungemütliche Stille im Gebäude der JFCOM. Dann
         griffen die Oberen der JFCOM ein. Sie drehten die Uhr zurück. Die sechzehn Schiffe des blauen Teams, die eben noch auf dem
         Grund des Persischen Golfs gelegen hatten, schwammen plötzlich wieder obenauf. In der ersten Angriffswelle hatte Paul van
         Ripers Team zwölf Raketen auf verschiedene Häfen in der Golfregion abgefeuert, in denen die blauen Truppen an Land gingen.
         Jetzt teilte ihm die JFCOM mit, diese zwölf Raketen seien auf mysteriöse Weise von einer neuen Abwehrtechnik abgefangen worden.
         Van Riper hatte die politischen Köpfe der US-freundlichen Regierungen in der Region ermorden lassen, jetzt sagte man ihm,
         diese seien alle noch am Leben.
      

      
      »Am Tag nach dem Angriff kam ich in das rote Hauptquartier |146|und sah, dass der Herr, der meine Nummer zwei war, komplett neue Spielregeln an mein Team verteilte«, erzählt van Riper. »Sachen
         wie: Schaltet den Radar ab, damit die blauen Truppen nicht gestört werden. Zieht Truppen ab, damit die Landung der blauen
         Truppen ungestört vonstatten gehen kann. Ich fragte: ›Kann ich eine V-22 abschießen?‹ Und er sagte mir: ›Nein, Sie können
         keine V-22 abschießen.‹ Ich fragte: ›Was zum Teufel ist hier los?‹ Und er antwortete: ›Sir, ich habe die Anweisung bekommen,
         komplett neue Richtlinien auszugeben.‹ Die zweite Runde lief nach einem komplett umgeschriebenen Drehbuch ab, und wenn sich
         etwas anders entwickelte, als sie es sich vorgestellt hatten, dann wurde die Situation einfach wiederholt.«
      

      
      Das blaue Team gewann Teil zwei der Millennium Challenge an allen Fronten. Es gab keine Überraschungen mehr, keinen Raum für
         Intuition. Das Pentagon hatte das Experiment gegen die Komplexitäten und Verwirrungen der wirklichen Welt abgeschottet. Als
         Teil zwei vorüber war, jubelten die Analysten des JFCOM und des Pentagon. Der Nebel des Krieges war gelüftet worden. Militäreinsätze
         hatten sich völlig verwandelt. Mit dieser Erkenntnis wandte sich das Pentagon dem echten Persischen Golf zu. Ein Diktator
         bedrohte die Stabilität der Region. Er war radikal antiamerikanisch. Er hatte großen Rückhalt bei religiösen und ethnischen
         Gruppen und gewährte angeblich verschiedenen Terrorgruppen Unterschlupf. Er musste weg, und sein Land sollte wieder stabilisiert
         werden. Und wenn das Pentagon alles richtig machte und CROP, PMESI und DIME zum Einsatz brachte – was konnte dann schon schief
         gehen?
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      |147|Kapitel 5
      

      
      Kennas Dilemma

      
      Wie wir herausfinden, was Menschen wollen – und wie nicht

      
       

      
      Der Popmusiker, der unter dem Namen Kenna auftritt, wuchs als Kind äthiopischer Einwanderer in Virginia Beach auf. Sein Vater
         ist Professor für Wirtschaftswissenschaften und studierte in Cambridge, Massachusetts. In seiner Kindheit kam Kenna kaum mit
         Musik in Berührung, es gab nur eine abgenudelte Platte von Kenny Rogers, die der Vater bei jeder Gelegenheit auflegte. »Mein
         Vater liebte Kenny Rogers, weil er mit seinen Liedern wie ›The Gambler‹ eine Botschaft vermitteln will«, erklärt Kenna. »Es
         ging darum, aus allem eine Lektion zu ziehen, und die Lieder von Kenny Rogers handeln von Geld und davon, wie die Welt funktioniert.
         Meine Eltern wollten immer, dass ich es einmal besser haben sollte als sie.« Gelegentlich kam Kennas Onkel zu Besuch und brachte
         Kenna Schallplatten oder Kassetten mit, zum Beispiel von Michael Jackson. Kenna sah ihn dann an und sagte: »Das verstehe ich
         nicht.« Kennas Hobby war damals sein Skateboard. Im Hof baute er eine Rampe auf, fuhr dort den lieben langen Tag mit den Jungs
         von gegenüber. Eines Tages zeigte ihm einer seiner Freunde sein Zimmer. An den Wänden hingen Poster von Bands, deren Namen
         Kenna nie gehört hatte. Der Junge gab Kenna eine Kassette mit dem Album The Joshua Tree der irischen Band U2. »Ich habe die Kassette völlig zerleiert, so oft habe ich sie gehört«, erzählt Kenna. »Ich hatte ja keine
         Ahnung, dass Musik auch so sein konnte. Ich muss elf oder zwölf gewesen sein, und das war’s für mich. Die Musik hat mir eine völlig neue Welt eröffnet.«
      

      
      |148|Kenna ist schlank, sehr groß gewachsen und mit seinem rasierten Kopf und seinem Ziegenbärtchen auffallend attraktiv. Er sieht
         genauso aus, wie man sich einen Rockstar vorstellt, aber er hat nichts Aufschneiderisches oder Großsprecherisches, wie man
         das bei Stars im Musikbusiness oft findet. Er hat etwas ausgesprochen Liebenswürdiges an sich, er ist höflich, aufmerksam
         und bescheiden. Er spricht mit einer Ernsthaftigkeit, die eher an einen Promotionsstudenten erinnert als an einen Rockmusiker.
         Als Kenna seinen ersten großen Auftritt im Vorprogramm der erfolgreichen Rockband No Doubt hatte, vergaß er entweder, dem
         Publikum seinen Namen zu nennen (so erzählt es sein Manager), oder er entschied sich bewusst dagegen (so erzählt er es selbst).
         »Wie heißt du?« schrieen die Fans am Ende seines Auftritts. Kenna ist der Typ Mensch, der sich nie so verhält, wie man es
         von ihm erwarten würde. Das macht ihn einerseits sehr interessant, andererseits ist dies auch einer der Gründe, warum ihm
         der große Durchbruch in der Musikindustrie bislang versagt geblieben ist.
      

      
      Mit sechzehn oder siebzehn hatte Kenna sich selbst das Klavierspielen beigebracht. Er wollte Singen lernen, also hörte er
         Stevie Wonder und Marvin Gaye. Damals nahm er auch an einem Talentwettbewerb teil. Während der Vorrunden hatte noch ein Klavier
         auf der Bühne gestanden, bei der eigentlichen Show hatten die Veranstalter es jedoch offenbar vergessen. Also trat Kenna vor
         den Vorhang und sang a cappella. Zur selben Zeit begann er, selbst Lieder zu schreiben, und kratzte das Geld zusammen, um
         ein Studio zu mieten und eine Demo-CD aufzunehmen. Seine Lieder waren irgendwie anders – nicht unbedingt schräg, aber auf
         keinen Fall Mainstream. Es war schwer, seine Musik in eine Schublade zu stecken. Das hat sich nicht geändert: Noch heute wird
         Kenna manchmal in die Rhythm-and-Blues-Ecke gestellt, was ihn ärgert, weil er sagt, das hätte rein gar nichts mit seiner Musik
         zu tun, sondern einzig und allein mit seiner Hautfarbe. Wenn Sie im Internet nach seinen Songs suchen, dann finden Sie ihn
         mal unter »Alternative«, mal unter »Electronica«, mal unter »Unclassified«, |149|sprich: »Sonstiges«. Ein findiger Musikkritiker hat versucht, das Problem zu lösen, indem er Kennas Musik als eine Mischung
         aus Britischem New Wave der Achtziger und Hip-Hop beschrieb.
      

      
      Diese Schwierigkeiten bei der Einordnung seiner Musik haben sich zunehmend als Problem erwiesen, aber zu Beginn seiner Laufbahn
         zerbrach sich Kenna darüber noch nicht den Kopf. Er hatte das Glück, durch einen Schulfreund ein paar Leute im Musikgeschäft
         kennen zu lernen. »Irgendwie scheinen mir die Dinge einfach zuzufliegen, ich muss gar nicht viel dazu tun«, sagt Kenna. Seine
         Demo-CD landete bei dem Talentscout einer Plattenfirma und gelangte auf diesem Weg zu Craig Kallman, dem Vizepräsidenten von
         Atlantic Records. Das war ein überaus glücklicher Zufall. Kallman beschreibt sich selbst als Musik-Junkie und hat eine private
         Sammlung von rund 200 000 Platten und CDs. Im Laufe einer Woche landen zwischen ein- und zweihundert Stücke von neuen Musikern
         auf seinem Schreibtisch, und am Wochenende setzt er sich zu Hause hin und hört sich eines nach dem anderen an. Bei den allermeisten
         stellt er bereits nach den ersten Takten fest, dass sie nicht funktionieren, und wirft sie nach fünf oder zehn Sekunden aus
         dem CD-Player. Aber jedes Wochenende ist auch mindestens eine Hand voll von Künstlern dabei, bei denen er aufhorcht, und hin
         und wieder lässt ihn ein Musiker begeistert aus seinem Stuhl aufspringen. Kenna gehörte zu dieser letzteren Gruppe. »Es hat
         mich echt umgehauen«, erinnert sich Kallman. »Ich dachte sofort, ich muss diesen Typen treffen. Ich habe ihn gleich nach New
         York City fliegen lassen. Er hat hier in meinem Büro vorgesungen, buchstäblich von Angesicht zu Angesicht.« Kallmann zeigt
         mit den Händen einen Abstand von einem halben Meter.
      

      
      Das blieb nicht das einzige glückliche Zusammentreffen. Als Kenna mit einem seiner Freunde, einem Produzenten, ein Studio
         besuchte, um eine neue Aufnahme zu machen, traf er dort Danny Wimmer, einen Freund von Fred Durst, dem Sänger der seinerzeit
         überaus erfolgreichen Rockband Limp Bizkit. Danny hörte |150|Kenna und war begeistert. Er rief sofort bei Durst an und spielte ihm übers Telefon Kennas Song »Freetime« vor. Auch Durst
         war begeistert und rief: »Nimm ihn unter Vertrag!« Auch Paul Mc-Guinness, Manager von U2, einer der erfolgreichsten Rockbands
         der Welt, hörte Kennas Aufnahmen und ließ ihn nach Irland zu einem Treffen einfliegen.
      

      
      Wenig später bekam Kenna ein Angebot, für wenig Geld ein Musikvideo zu drehen. Er stellte das Video bei MTV2 vor, dem Kanal
         für weniger mainstreamige Musik. Plattenfirmen geben Hunderttausende von Dollar für Promotion aus, damit MTV ihre Videos ausstrahlt,
         und wenn das Video ein- oder zweihundertmal gezeigt wird, dann ist das ein Erfolg. Kenna klopfte selbst mit dem Video in der
         Hand bei MTV an, und MTV2 legte es in den kommenden Monaten 475 Mal auf.
      

      
      Schließlich nahm Kenna ein ganzes Album auf. Er gab es Kallman, und der gab es allen seinen Mitarbeitern bei Atlantic. »Alle
         wollten die Scheibe«, erinnert sich Kallman. »Das ist mehr als außergewöhnlich.«
      

      
      Kurz nach seinem Erfolg im Vorprogramm von No Doubt bekam sein Manager einen Anruf vom Roxy, einem bekannten Musikclub aus
         Los Angeles. Ob Kenna am kommenden Abend auftreten wolle? Natürlich sagte er zu und stellte eine Ankündigung auf seine Website.
         Das war um 16.30 am Tag vor dem Auftritt. »Am folgenden Nachmittag bekamen wir einen Anruf aus dem Roxy«, erzählt Kenna. »Das
         Konzert war ausverkauft, sie mussten schon die ersten Leute wegschicken. Ich hatte vielleicht mit 100 Leuten gerechnet. Aber
         der Laden war dicke voll, und die Leute vorn an der Bühne sangen bei allen Songs mit. Ich war total im Rausch.«
      

      
      Mit anderen Worten, Musikkennern und -liebhabern – Leuten, die bei Musiklabels arbeiten oder in Clubs gehen – gefällt die
         Musik von Kenna. Sie hören einen seiner Songs und sind schon nach wenigen Takten begeistert. Genauer gesagt, sie hören Kenna,
         und ihr Instinkt sagt ihnen, dass das genau der Künstler ist, den |151|auch andere mögen werden und der bei einem Massenpublikum von CD-Käufern gut ankommt. Aber genau an diesem Punkt beginnen
         Kennas Schwierigkeiten, denn jedes Mal, wenn er versucht, diese Vermutung zu bestätigen und seinen Erfolg tatsächlich auf
         das Massenpublikum auszudehnen, dann erlebt er eine Enttäuschung. Das Massenpublikum will ihn offenbar nicht.
      

      
      Kennas Album wurde in New York herumgereicht, von Entscheidern in der Musikbranche begutachtet und schließlich an drei verschiedene
         Marktforschungsunternehmen weitergegeben. Im Musikgeschäft ist dies eine Routinemaßnahme vor der Veröffentlichung eines neuen
         Albums. Um Erfolg zu haben, muss ein Künstler im Radio gespielt werden, und Radiosender spielen nur eine kleine Auswahl an
         Songs, denen Marktforschungsunternehmen einen sofortigen und überwältigenden Erfolg beim Publikum vorhersagen. Bevor eine
         Plattenfirma einem Künstler einen Vertrag anbietet und Millionen von Dollar investiert, gibt sie ein paar Tausend Dollar aus,
         um ihre Musik von Testhörern bewerten zu lassen.
      

      
      Einige Marktforschungsunternehmen stellen neue Songs ins Internet und analysieren die Quoten und Bewertungen der Besucher
         auf der Website. Andere Firmen spielen ihren Testhörern Songs übers Telefon vor oder schicken ihnen Probe-CDs zu. Auf diese
         Weise wird jeder Song von Hunderten von Hörern bewertet. Im Laufe der Jahre hat die Marktforschung immer professionellere
         Methoden entwickelt. Die Firma Pick the Hits beispielsweise, die in einem Vorort von Washington D.C. beheimatet ist, kann
         auf einen Pool von 200 000 Testhörern zugreifen, die in unregelmäßigen Abständen neue Songs bewerten. Pick the Hits fand heraus,
         dass ein Song, der auf der Bewertungsskala von 1 bis 4 (1 ist »ich mag diesen Song nicht«) mindestens 3,0 erreicht, mit rund
         85-prozentiger Wahrscheinlichkeit ein Hit wird.
      

      
      Kennas Album wurde also dieser Art von Marktforschung unterzogen – und die Bewertungen waren katastrophal. Music Research,
         eine Firma aus Kalifornien, schickte die CD an 12 000 Testhörer, die nach Alter, Geschlecht und ethnischer Zugehörigkeit |152|ausgewählt worden waren. Sie riefen drei Tage nach dem Versand an, um so viele Hörer wie möglich zu befragen und sie Kennas
         Musik auf einer Skala von 0 bis 4 bewerten zu lassen. Die Reaktion war, wie es der 25-seitige Bericht in seiner Zusammenfassung
         höflich formuliert, »zurückhaltend«. »Freetime«, einer von Kennas vielversprechendsten Songs, kam bei Hörern von Rockmusiksendern
         auf eine Bewertung von 1,3 und bei Rhythmand-Blues-Hörern sogar nur auf magere 0,8. Pick the Hits ließ jeden Song auf dem
         Album bewerten. Zwei davon bekamen durchschnittliche Bewertungen, acht jedoch unterdurchschnittliche. Die Schlussfolgerung
         fiel diesmal etwas deutlicher aus: »Dem Künstler Kenna und seinen Songs fehlt eine identifizierbare Kernzielgruppe. Wir sehen
         nur äußerst begrenztes Potenzial, signifikante Spielzeiten im Radio zu bekommen.«
      

      
      Kenna traf Paul McGuinness, den Manager von U2, bei einem Konzert hinter der Bühne. »Dieser Mann hier«, sagte McGuinness und
         zeigte auf Kenna, »dieser Mann hier wird die Welt verändern.« Das sagte er einfach so aus dem Bauch heraus, und man darf annehmen,
         dass der Manager einer weltweit erfolgreichen Band wie U2 etwas vom Musikgeschäft versteht. Aber die Menschen, deren Welt
         Kenna angeblich verändern würde, schienen anderer Meinung zu sein. Nachdem die Plattenfirmen die Ergebnisse der Marktforschungsunternehmen
         zur Kenntnis genommen hatten, geriet Kennas Karriere ins Stocken. Um einen Vertrag zu bekommen, muss Kenna im Radio gespielt
         werden, und um im Radio gespielt zu werden, verlangen die Sender handfeste Beweise, dass Kenna beim Publikum ankommt. Und
         diese Beweise fehlten.
      

      
      Ein zweiter Blick auf erste Eindrücke

      
      In seinen Lebenserinnerungen mit dem Titel Behind the Oval Office beschreibt der Meinungsforscher Dick Morris einen Besuch |153|in Arkansas im Jahr 1977. Dort sollte er den 31-jährigen Generalstaatsanwalt des Bundesstaates treffen, einen ehrgeizigen
         jungen Mann namens Bill Clinton:
      

      
      
         
         Ich erklärte Clinton, ich hätte diese Idee von meinem Freund Dick Dresner, der Marktforschung für die Filmindustrie betrieb.
            Ehe ein neuer James Bond oder ein zweiter Teil zu einem Film wie Der weiße Hai gedreht wird, engagiert das Filmstudio Dresner, um die Story zusammenzufassen und Leute zu befragen, ob sie sich diesen Film
            ansehen würden. Von den Testpersonen ließ sich Dresner auch verschiedene PR-Sprüche bewerten, um zu sehen, was am besten funktionieren
            würde. Manchmal legte er ihnen auch verschiedene Fassungen vor oder beschrieb unterschiedliche Orte, an denen dieselbe Handlung
            gedreht werden könnte, um herauszufinden, was beim Publikum besonders gut ankommen würde.
         

         
         »Meinen Sie, diese Technik lässt sich so einfach auf die Politik übertragen?« fragte Clinton.

         
         Ich erläuterte ihm, wie ich mir das vorstellte. »Warum geht man bei politischen Werbespots nicht genauso vor? Oder bei Reden?
            Oder mit Argumenten zu einem bestimmten politischen Thema? Nach jeder Aussage fragen Sie die Leute wieder, für wen sie stimmen
            würden. Dann können Sie genau nachprüfen, welches Argument wie auf welche Wählergruppe wirkt.
         

         
         Wir unterhielten uns fast vier Stunden lang und aßen an seinem Schreibtisch zu Mittag. Ich zeigte dem Generalstaatsanwalt
            einige der Umfragen, die ich gemacht hatte.
         

         
         Clinton war von meinen Vorschlägen fasziniert. Er sah in der Meinungsforschung ein Instrument, das er für sich nutzen konnte.
            Es bot eine Möglichkeit, die mysteriösen Launen der öffentlichen Meinungen wissenschaftlich zu untersuchen zu und bewerten.
         

         
      

      
      Als Bill Clinton schließlich als Präsident der Vereinigten Staaten ins Weiße Haus einzog, wurde Morris einer seiner wichtigsten
         Berater. Beobachter hielten ihm oft vor, er sei besessen von Umfrageergebnissen. Dies sei zutiefst problematisch, denn die
         Aufgabe eines |154|gewählten Volksvertreters sei es doch in erster Linie, ein Land zu führen und Prinzipien zu vertreten, und nicht, auf mehrheitsfähige
         Meinungen zu schielen. Mag sein, dass diese Position ein bisschen hart ist. Morris führte in der Welt der Politik nur ein,
         was in der Wirtschaft längst gang und gäbe war. Im Grunde möchte doch jeder von uns wissen, wie die Welt auf einen reagiert.
         Die Produzenten von Filmen, Waschmitteln, Autos oder Musik wollen vor der Markteinführung herausfinden, was die potenziellen
         Käufer von ihren neuen Produkten halten. Deswegen reichte den Managern der Musikindustrie auch im Fall von Kenna ihre Bauchreaktion
         nicht aus. Intuitive Einschätzungen des breiten Publikumsgeschmacks erscheinen zu unzuverlässig. Also wurde Kennas CD den
         Marktforschungsunternehmen übergeben, denn der sicherste Weg herauszufinden, ob sich ein Produkt verkauft, scheint doch immer
         noch der, die potenziellen Kunden selbst zu fragen.
      

      
      Aber ist das wirklich so? Wenn wir die Studenten in John Barghs Experiment gefragt hätten, warum sie so geduldig im Gang standen,
         nachdem sie mit den höflichen Wörtern eingestellt worden waren, dann hätten sie es uns nicht sagen können. Wenn Sie die Kartenspieler
         aus dem Iowa-Experiment gefragt hätten, warum sie bereits nach zehn Zügen eher zu den Karten aus dem blauen Stapel griffen,
         dann hätten sie es Ihnen erst sagen können, nachdem sie 70 weitere Karten gezogen hatten. Sam Gosling und John Gottman haben
         herausgefunden, dass wir den wahren Gedanken und Gefühlen eines Menschen sehr viel besser auf die Spur kommen, wenn wir seine
         Gestik, seine Mimik, sein Bücherregal oder die Bilder an der Wand seines Wohnzimmers ansehen, als wenn wir ihn direkt befragen.
         Vic Braden musste schließlich feststellen, dass Menschen ihre Handlungen und Entscheidungen zwar sehr bereitwillig erklären,
         dass diese Erklärungen aber nicht unbedingt etwas mit der Realität zu tun haben müssen, besonders, wenn diese Handlungen und
         Entscheidungen spontan und unbewusst erfolgen. Im Gegenteil, oft erscheinen solche Erklärungen völlig aus der Luft gegriffen.
      

      
      |155|Wenn also Marktforscher potenzielle Konsumenten bitten, ihre Reaktionen auf ein bestimmtes Produkt zu schildern und zu erklären,
         ob ihnen ein Musikstück, ein Film oder eine Politikerrede gefällt oder nicht – inwieweit können wir uns dann auf diese Antworten
         verlassen? Es klingt, als könne es doch gar nicht so schwer sein, herauszufinden, was jemand über einen Popsong denkt. In
         Wahrheit ist es alles andere als einfach. Doch die Unternehmen, die Fokusgruppen und Meinungsumfragen einsetzen, sind sich
         der Schwierigkeiten nicht immer bewusst. Um zu ergründen, wie gut Kenna wirklich ist, müssen wir uns noch eingehender mit
         unseren Spontanentscheidungen beschäftigen.
      

      
      Mach den Pepsi-Test !

      
      Anfang der achtziger Jahre begann die Coca-Cola Company sich Sorgen um ihre Zukunft zu machen. Es hatte eine Zeit gegeben,
         da war Coca-Cola weltweit unangefochten die Nummer eins unter den Herstellern von Erfrischungsgetränken gewesen. Doch dann
         hatte Pepsi begonnen, Coca-Cola Jahr für Jahr und Stück für Stück mehr Anteile des US-Marktes abzunehmen. 1972 tranken in
         den USA 18 Prozent aller Konsumenten von Erfrischungsgetränken ausschließlich Coca-Cola, während sich nur vier Prozent als
         ausschließliche Pepsitrinker bezeichneten. Anfang der Achtziger war der Anteil von Coca-Cola auf 12 Prozent zurückgegangen
         und der von Pepsi Cola auf 11 Prozent gestiegen – und das, obwohl Coca-Cola in viel mehr Geschäften und Automaten erhältlich
         war als Pepsi und jedes Jahr 100 Millionen US-Dollar mehr für Werbung ausgab als der Konkurrent.
      

      
      Auf dem Höhepunkt dieser Krise begann Pepsi mit einer Werbekampagne im Fernsehen, in der sie Coca-Cola und Pepsi einander
         direkt gegenüberstellten. In diesem »Pepsi-Test« wurden Stammkonsumenten von Coca-Cola aufgefordert, je einen Schluck aus
         |156|zwei Gläsern zu nehmen, von denen eines die Aufschrift »Q«, das andere die Aufschrift »M« trug. Welche Cola schmeckte ihnen
         besser? Unweigerlich lautete die Antwort »M«, und siehe da, hinter diesem Buchstaben verbarg sich Pepsi. Die erste Reaktion
         der Coca-Cola Company war, diese Ergebnisse als Werbegag abzutun. Doch als sie intern einen eigenen Blindtest durchführten,
         kamen sie zu demselben Resultat: Die Mehrheit der Testtrinker, nämlich 57 Prozent, gaben Pepsi den Vorzug. In einer Welt,
         in der jeder Zehntel Prozentpunkt Millionen von Dollar bedeutet, ist ein Vorsprung von 14 Prozentpunkten eine ganze Menge,
         und man kann sich unschwer vorstellen, welcher Schrecken dem Management von Coca-Cola angesichts dieses Ergebnisses in die
         Glieder fuhr. Das wichtigste Zugpferd von Coca-Cola war immer seine legendäre Geheimformel gewesen, die seit den Anfangstagen
         der Firma unverändert geblieben war. Doch mit einem Mal erschien es so, als wäre Coca-Cola altmodisch geworden und hätte den
         Wandel der Zeiten verschlafen.
      

      
      Die Coca-Cola Company gab panikartig eine ganze Reihe von zusätzlichen Marktforschungsprojekten in Auftrag. Mit jeder neuen
         Befragung erschien die Lage trostloser. »Vielleicht werden die Haupteigenschaften, die Coca-Cola von seinen Konkurrenten unterscheiden,
         wie etwa der Biss, heute von den Konsumenten als herb empfunden«, sagte seinerzeit Brian Dyson, Chef der USamerikanischen
         Niederlassung. »Wenn Konsumenten Wörter wie ›rund‹ oder ›weich‹ hören, dann fällt ihnen Pepsi ein. Vielleicht hat sich die
         Art und Weise verändert, wie wir heute unseren Durst löschen.« Der Chef der Marktforschungsabteilung von Coca-Cola war damals
         ein gewisser Roy Stout, und Stout machte sich zum Sprecher einer Gruppe, die verlangte, den Pepsi-Test ernst zu nehmen. »Wenn
         wir doppelt so viele Verkaufsautomaten aufstellen, mehr Regalfläche haben, mehr Geld für Werbung ausgeben und eine wettbewerbsorientierte
         Preispolitik machen, warum verlieren wir dann Marktanteile?« fragte er die Führung der Coca-Cola Company. »Wenn Sie sich den
         Pepsi-Test ansehen, dann müssen Sie sich Gedanken über den Geschmack machen.«
      

      
      |157|Dies war die Geburtsstunde eines Produkts, das als New Coke in die Geschichte der Firma einging. Lebensmittelchemiker begannen,
         mit der legendären Geheimformel herumzuexperimentieren, um das Getränk leichter und frischer zu machen – mehr wie Pepsi eben.
         Sofort stellten die Marktforscher der Firma eine Verbesserung fest. In Blindtests mit frühen Prototypen zog Coca-Cola mit
         Pepsi gleich. Also bastelten die Lebensmittelchemiker weiter. Im September 1984 ließen sie das Getränk erneut testen. Sie
         baten Hunderttausende von Konsumenten quer durch die gesamten Vereinigten Staaten, das neue Produkt in einem Blindtest direkt
         mit Pepsi zu vergleichen, und diesmal schlug Coca-Cola den Konkurrenten um sechs bis acht Prozentpunkte. Die Unternehmensführung
         jubelte. Das neue Produkt erhielt grünes Licht und kam wenig später als New Coke auf den Markt. In einer Pressekonferenz,
         in der das neue Produkt vorgestellt wurde, sprach der Vorstandsvorsitzende des Unternehmens, Roberto C. Goizueta, selbstbewusst
         von der »sichersten Entscheidung, die die Firma je getroffen hat«, und es schien keinen Grund zu geben, diese Aussage anzuzweifeln.
         Die Konsumenten waren in der allereinfachsten Form gebeten worden, sich zwischen zwei Produkten zu entscheiden, und sie hatten
         sich in der Mehrheit gegen Old Coke und für New Coke ausgesprochen. Es konnte nichts schief gehen.
      

      
      Doch es ging alles schief. Die Markteinführung war eine Katastrophe. Eingefleischte Coca-Cola-Trinker reagierten erbost auf
         das neue Getränk, und ein Sturm des Protestes ging durch das Land. Die Coca-Cola Company stürzte in eine tiefe Krise und sah
         sich gezwungen, nur wenige Monate später das ursprüngliche Getränk als Classic Coke wieder auf den Markt zu bringen. Zu diesem
         Zeitpunkt war New Coke schon fast wieder vom Markt verschwunden, der vorhergesagte Erfolg hatte sich nicht eingestellt. Es
         gab jedoch noch eine weitere Überraschung: Auch der scheinbar unaufhaltsame Aufstieg von Pepsi, den die Marktforscher vorhergesehen
         hatten, blieb aus. Seit 20 Jahren steht Coca-Cola |158|auf dem US-Markt gleichauf mit Pepsi. Auf dem Weltmarkt bleibt Coca-Cola die Nummer eins der Erfrischungsgetränke, und das
         mit einem Produkt, von dem Geschmackstests behaupten, es sei dem Konkurrenten unterlegen. Mit anderen Worten, die Geschichte
         von New Coke ist ein eindrucksvoller Beleg dafür, wie schwierig es ist herauszufinden, was Menschen wirklich denken.
      

      
      Wenn Blinde Blinde führen

      
      Die Schwierigkeiten, die wir mit der Interpretation der Ergebnisse des Pepsi-Tests haben, beginnen mit der Form des Tests.
         Es handelt sich dabei um einen Central Location Test, in der Branche auch als CL- oder Schlückchentest bekannt. Die Testpersonen
         trinken nicht die ganze Dose aus, sondern nehmen von jedem der angebotenen Produkte nur einen einzigen Schluck und treffen
         danach ihre Wahl.
      

      
      Stellen Sie sich vor, Sie sollten Erfrischungsgetränke auf eine etwas andere Art und Weise testen. Wie wäre es, wenn Sie eine
         ganze Kiste mit nach Hause bekämen und Ihr Urteil nach ein paar Wochen abgeben sollten? Würde das Ihre Meinung beeinflussen?
         Wie Untersuchungen zeigen, würde es das in der Tat. Carol Dollard, die lange Jahre bei Pepsi in der Abteilung für Produktentwicklung
         gearbeitet hat, erklärt: »Wir haben oft erlebt, dass beim CL-Test ein Ergebnis herauskommt, und bei einem langfristigen Test das genaue Gegenteil. In einem Schlückchentest vergleichen die Testpersonen
         drei oder vier Produkte, indem sie hintereinander weg von jedem eine kleine Geschmacksprobe nehmen. Aber ein Schluck ist etwas
         anderes, als wenn man die ganze Dose allein und zu Hause leer trinkt. Es kann gut sein, dass Ihnen dieser erste Schluck zwar
         schmeckt, aber die ganze Flasche nicht. Daher sind die Tests, in denen Konsumenten das Produkt mit nach Hause nehmen, sehr
         viel verlässlicher. Sie sind nicht in einer künstlichen |159|Umgebung, sondern zu Hause, vielleicht vor dem Fernseher. Diese Situation hat viel mehr mit dem zu tun, was passiert, wenn
         das Produkt auf den Markt kommt.«
      

      
      Dollard erklärt, dass Konsumenten im CL-Test überwiegend zum süßeren Produkt neigen: »Wenn Sie nur einen Schlückchentest durchführen,
         dann neigen die Konsumenten zum süßeren Getränk. Aber wenn sie eine ganze Flasche oder Dose davon trinken sollen, dann kann
         ihnen diese Süße leicht zu viel werden.« Pepsi enthält mehr Zucker als Coca-Cola, und aus diesem Grund hatte es beim Schlückchentest
         einen erheblichen Vorsprung. Außerdem schmeckt Pepsi zitroniger, verglichen mit dem eher rosinig-vanilligen Geschmack von
         Coca-Cola. Dieser zitronige Geschmack verliert sich über den Konsum einer ganze Dose etwas, und auch dies trug dazu bei, dass
         Coca-Cola im direkten Vergleich den Kürzeren zog. Pepsi ist, kurz gesagt, ein Getränk, das im Schlückchentest glänzt. Heißt
         das, der Pepsi-Test war ein Betrug? Keineswegs. Es heißt nur, dass wir auf zwei unterschiedliche Arten und Weisen auf Erfrischungsgetränke
         reagieren: Wir haben einen ersten Eindruck nach dem ersten Schluck, und einen zweiten, während wir den Rest der Dose trinken.
         Um diese beiden Reaktionen zu verstehen, müssen wir uns erst entscheiden, welche der beiden uns wichtiger ist.
      

      
      Damit kommen wir zu einem anderen Thema, das damit zusammenhängt, nämlich der Empfindungsübertragung. Diese Vorstellung wurde
         von Louis Cheskin geprägt, einem Vordenker des Marketings im zwanzigsten Jahrhundert. Cheskin wurde um die Jahrhundertwende
         in der Ukraine geboren und wanderte als Kind mit seinen Eltern in die Vereinigten Staaten aus. Er war überzeugt, dass Menschen,
         die im Supermarkt oder im Kaufhaus vor dem Regal stehen und überlegen, für welches Produkt sie sich entscheiden sollen, ihre
         Empfindungen über die Gestaltung der Verpackung automatisch und ohne es zu bemerken auf das Produkt selbst übertragen. Cheskin
         behauptete also, dass die meisten von uns auf einer unbewussten Ebene nicht zwischen dem Produkt |160|und seiner Verpackung unterscheiden. Das Produkt ist Inhalt plus Verpackung.
      

      
      Bei einem von Louis Cheskins bekanntesten Projekten ging es um die Verpackung von Margarine. In den späten Vierzigern war
         Margarine nicht sonderlich populär, Konsumenten zeigten wenig Interesse daran, sie zu kaufen oder zu verwenden. Das machte
         Cheskin neugierig: Was war der Grund für diese Abneigung? Lag es an der Margarine selbst? Oder an den automatischen Assoziationen,
         die die Konsumenten mit dem Produkt hatten? Dieser Frage wollte er auf den Grund gehen. Die Margarine, die damals auf den
         Markt kam, war weiß. Cheskin ließ sie goldgelb einfärben, sodass sie rein äußerlich nicht von Butter zu unterscheiden war.
         Dann lud er Hausfrauen zu einer Reihe von Testveranstaltungen ein. Weil er die Hausfrauen im Vorhinein nicht beeinflussen
         wollte, nannte er seine Veranstaltungen nicht Margarine-Tests, sondern lud die Frauen zu einem Vortrag mit Imbiss ein. »Ich
         kann mir gut vorstellen, dass die Damen alle weiße Handschühchen trugen«, meint Davis Masten, der heute einer der Partner
         in der Beraterfirma ist, die Cheskin seinerzeit gründete. »Cheskin lud Redner ein und ließ Essen auftragen. Darunter waren
         kleine Schälchen mit Butter für die einen und kleine Schälchen mit Margarine für die anderen. Die Margarine war goldgelb.
         Er sagte den Frauen nicht, dass es einen Unterschied gab. Als die Teilnehmerinnen am Ende der Veranstaltung gebeten wurden,
         die Redner und das Essen zu bewerten, gaben sie an, die ›Butter‹ sei in Ordnung gewesen. Die Marktforscher hatten behauptet,
         die Margarine sei tot. Und Louis dachte sich, versuchen wir’s doch mal durch die Hintertür.«
      

      
      Damit war sehr viel klarer, wie man die Verkäufe von Margarine ankurbeln konnte. Cheskin riet seinen Klienten, sie sollten
         ihre Margarine »Imperial« nennen und eine imposante Krone auf die Packung drucken. Wie er bei seinen Testveranstaltungen gelernt
         hatte, war die Farbe das Wichtigste: Sie musste goldgelb sein. Außerdem empfahl er der Firma, das Produkt in Silberfolie zu
         verpacken, weil dieses Material damals als Zeichen besonderer |161|Qualität galt. Bei Tests, in denen man Versuchspersonen zwei identische Brothäppchen probieren ließ – das eine mit weißer,
         das andere mit der goldgelben, in Folie verpackten »Imperial«-Margarine bestrichen –, setzte sich das zweite Brotstückchen
         mit Abstand gegen das erste durch. »Sie würden nie jemanden direkt fragen: ›Hätten Sie’s gern in Alufolie?‹, denn die Antwort
         wäre immer nur: ›Weiß nicht‹ oder ›Ist mir egal‹«, erläutert Masten. »Sie fragen einfach, welche der beiden besser schmeckt,
         und durch diese indirekte Methode finden Sie heraus, was wirklich der motivierende Faktor hinter einem Geschmacksurteil ist.«
      

      
      Vor ein paar Jahren lieferte Cheskins Firma einen weiteren eleganten Beleg für diese Übertragung von Empfindungen, als sie
         die beiden Billigweinbrände Christian Brothers und E&J miteinander verglich (um Ihnen einen Eindruck von dem Marktsegment
         zu geben, in dem wir uns hier bewegen, sei gesagt, dass E&J bei seiner Klientel als »Easy Jesus« bekannt ist). Cheskins Klient,
         Christian Brothers, wollte herausfinden, warum ihr Weinbrand nach Jahren der Marktführung mit einem Mal Boden gegenüber dem
         Konkurrenzprodukt E&J verlor. Ihr Weinbrand war nicht teurer, er war im Laden ebenso gut zu finden, die Konkurrenz hatte kein
         höheres Werbebudget (an diesem Ende des Segments spielt Werbung ohnehin kaum eine Rolle). Wie konnte es also sein, dass die
         Verkäufe von Christian Brothers mit einem Mal gegenüber dem Konkurrenzprodukt zurückgingen?
      

      
      Cheskin veranstaltete einen Blindtest mit 200 Weinbrandtrinkern. Die beiden Marken schnitten in etwa gleich ab. Also entschied
         sich Cheskin, etwas anderes auszuprobieren. »Wir veranstalteten einen neuen Test mit 200 weiteren Versuchspersonen«, erklärt
         Darrel Rhea, ebenfalls Partner von Cheskin. »Diesmal sagten wir den Leuten, in welchem Glas Christian Brothers war und in
         welchem E&J. Das heißt, die Empfindungen, die die Versuchspersonen mit dem jeweiligen Namen hatten, wurden auf das Getränk
         übertragen. Diesmal war Christian Brothers eindeutiger Sieger des Vergleichstests.« Das konnte doch nur heißen, dass die |162|Testpersonen eindeutig positivere Assoziationen mit dem Namen Christian Brothers als mit E&J hatten. Das machte die Sache
         jedoch nur noch mysteriöser: Wenn Christian Brothers den stärkeren Markennamen hatte, wie konnte es dann sein, dass ihr Produkt
         Marktanteile verlor? »Also führten wir einen weiteren Test mit 200 Personen durch. Diesmal stehen die jeweiligen Flaschen
         mit auf dem Tisch. Wir stellen zwar keine Fragen über die Verpackung, aber sie ist im Versuch präsent. Und was passiert? Mit
         einem Mal gewinnt E&J im Test die Oberhand. Damit hatten wir herausgefunden, wo das Problem von Christian Brothers war. Das
         Problem ist weder das Produkt noch der Markenname. Es ist die Verpackung.« Rhea zog ein Bild der beiden Weinbrandflaschen
         in ihrer damaligen Gestaltung hervor. Christian Brothers sah aus wie eine Weinflasche mit einem langen, schlanken Hals und
         einem schlichten beigefarbenen Label. Die Flasche von E&J war dagegen aufwändig dekorativ gestaltet, sie war gedrungener und
         sah eher aus wie eine Karaffe, das Glas war rauchig, der Hals mit Folie umwickelt, und das Label war dunkel und trug einen
         antiken Schriftzug. Um ihr Ergebnis zu untermauern, führten Rhea und seine Kollegen einen letzten Test wiederum mit 200 Personen
         durch. Diesmal schenkten sie den Weinbrand von Christian Brothers aus einer Flasche von E&J und umgekehrt E&J Weinbrand aus
         einer Flasche von Christian Brothers aus. Und diesmal gewann Christian Brothers mit dem größten Abstand aller Tests. Denn
         diesmal stimmte alles: Der Markenname, der Geschmack und die Flasche. Also entwarf Christian Brothers eine neue Flasche, die
         der von E&J ähnlich sah, und das Problem war gelöst.
      

      
      Das Büro von Cheskin liegt vor den Toren von San Francisco, und nach unserem Gespräch führten mich Rhea und Masten in einen
         Supermarkt um die Ecke, eine dieser riesigen, blank gewienerten Emporien, wie sie in jedem Vorort der USA zu finden sind.
         »Wir waren in fast jeder Regalreihe unterwegs«, sagte Masten, als wir den Supermarkt betraten. Zuerst führten sie mich in
         die Getränkeabteilung. |163|Rhea nahm eine Dose Seven-Up aus dem Regal. »Wir haben Seven-Up getestet. Wir haben verschiedene Dosenvarianten ausprobiert
         und dabei festgestellt, dass die Farbe einen großen Einfluss auf den Geschmack hat. Wenn Sie dieses Grün der Dose nehmen und
         15 Prozent mehr Gelb dazumischen, dann sagen die Testpersonen, dass die Limonade zitroniger oder limoniger schmeckt. Und Sie
         sind schockiert. ›Sie können doch nicht mein Seven-Up verändern! Macht mir bloß nicht so was wie bei New Coke!‹ Wir haben
         am Produkt überhaupt nichts geändert, aber die Farbe der Dose hat einen anderen Geschmack auf das Getränk übertragen, und
         in diesem Fall war die Wirkung eine negative.« Von den Erfrischungsgetränken gingen wir ein paar Regale weiter zur Dosennahrung.
         Masten nahm eine Dose Ravioli der Marke »Chef Boyardee« aus dem Regal und zeigte auf das Bild des Kochs auf dem Label. »Er
         heißt Hector. Wir haben jede Menge Erfahrungen mit dieser Art von Personen gesammelt, zum Beispiel mit Orville Redenbacher,
         Betty Crocker oder dem Mädchen auf der Schachtel der Sun-Maid Rosinen.* Generell kann man sagen, dass der Konsument umso konservativer wird, je näher wir an das Essen selbst herankommen. Für Hector
         bedeutet das, dass er sehr klar daherkommen muss. Der Kunde muss sich angesprochen fühlen, er muss das Gefühl haben, dass
         er etwas mit ihm gemeinsam hat. Üblicherweise funktionieren Gesichter besser als die ganze Person. Wir haben verschiedene
         Versionen von Hector durchgetestet, um zu sehen, ob wir auf diese Weise den Geschmack der Ravioli beeinflussen können. Dabei
         haben |164|wir festgestellt, dass man jede Menge falsch machen kann, zum Beispiel, wenn man eine gezeichnete Figur verwendet. Wir haben
         eine Bandbreite von Figuren vom Foto bis zur Comicfigur ausprobiert. Je abstrakter Hector wird, je mehr er aussieht wie eine
         Comicfigur, desto weniger hat er damit zu tun, wie wir den Geschmack und die Qualität der Ravioli wahrnehmen.«
      

      
      Masten zog eine Dose Hormel Dosenfleisch aus dem Regal. »Das haben wir auch untersucht. Wir haben uns das Hormel-Logo angesehen.«
         Er zeigte auf den kleinen Petersilienzweig zwischen dem r und dem m. »Dieses grüne Zweiglein lässt das Dosenfleisch frischer schmecken.«
      

      
      Als Nächstes hielt Rhea eine Flasche Classico-Ketchup hoch und erklärte, welche Bedeutung Konsumenten den unterschiedlichen
         Behältern beimessen. »Als Del Monte die Pfirsiche aus der Dose genommen und sie in Einmachgläsern verkauft hat, haben die
         Kunden gesagt: ›Ah, die sind genauso, wie meine Oma sie gemacht hat.‹ Sie können fragen, wen Sie wollen, Pfirsiche schmecken
         einfach besser, wenn sie aus dem Glas kommen. Es ist genauso wie Eiskrem in runden oder eckigen Behältern. Die Kunden sind
         der Überzeugung, dass Eiskrem in runden Behältern besser schmeckt, und sind gern bereit, 5 bis 10 Cent mehr zu bezahlen –
         einzig und allein aufgrund der Verpackungsform.«
      

      
      Davis Masten und Darrel Rhea unterstützen Firmen bei der Manipulation unserer ersten Eindrücke, und durch ihre Berichte fühlt
         man sich schnell ein wenig verunsichert. Wenn der Hersteller doppelt so große Schokoladenstückchen in sein Vanilleeis mischt,
         auf die Packung schreibt: »Neu! Jetzt mit größeren Schokoladestückchen!« und dafür 5 oder 10 Cent mehr verlangt, dann scheint
         das gerechtfertigt und ehrlich. Aber wenn er dieselbe Eiskrem nicht mehr in eckige, sondern in runde Packungen abfüllt und
         dann 5 bis 10 Cent mehr verlangt, dann erscheint uns das als Betrug. Genauer betrachtet besteht allerdings kein praktischer
         Unterschied zwischen den beiden Strategien. Als Kunden sind wir bereit, mehr zu bezahlen, wenn uns die Eiskrem besser schmeckt,
         |165|und wenn der Hersteller sein Eis in runde Behälter abfüllt, dann hat dies denselben Einfluss auf den Geschmack, wie wenn er
         die Größe seiner Schokoladenstückchen verdoppelt. Natürlich sind wir uns der einen Veränderung bewusst und der anderen nicht,
         aber warum sollten wir dazwischen einen Unterschied machen? Warum sollte ein Eishersteller nur von den Verbesserungen profitieren
         dürfen, derer wir uns als Kunden bewusst sind? Sie können nun sagen: »Die manipulieren uns.« Aber wer manipuliert uns eigentlich
         genau? Der Eishersteller? Oder unser eigenes Unbewusstes?
      

      
      Weder Masten noch Rhea sind der Ansicht, dass eine Firma ein schlechtes Produkt in einer cleveren Verpackung verkaufen kann.
         Der Geschmack spielt nach wie vor eine große Rolle. Der Punkt ist nur, dass wir in dem kurzen Augenblick, in dem wir etwas
         in den Mund nehmen und entscheiden, ob es uns schmeckt oder nicht, auf weit mehr reagieren als auf die Impulse unserer Geschmacksknospen:
         Das Auge isst genauso mit wie unsere Erinnerungen, Erwartungen und Wünsche. Ein Lebensmittelhersteller wäre schlecht beraten,
         nur eine dieser Dimensionen anzusprechen und die anderen zu vernachlässigen.
      

      
      Vor diesem Hintergrund wird der Fehler, den die Coca-Cola Company mit New Coke beging, umso ungeheuerlicher. Nicht nur, dass
         die Firma den Schlückchentest völlig überbewertete. Der Gedanke des Blindtests an sich war völlig absurd. Sie hätten sich
         keine Gedanken darüber zu machen brauchen, dass Old Coke in Blindtests unterlegen war. Pepsis Überlegenheit in den Blindtests
         schlug sich in der wirklichen Welt nie derartig extrem auf die Verkaufszahlen nieder. Der Grund: In der wirklichen Welt trinkt niemand Coca-Cola mit verbundenen Augen. Auf unsere Geschmacksempfindung übertragen wir all die Assoziationen, die die Marke, das Image, die Dose, ja sogar das Rot
         des Logos unbewusst in uns auslösen. »Coca-Cola machte den Fehler, den Verlust ihrer Marktanteile allein auf das Produkt zurückzuführen«,
         erklärt Rhea. »Was bei Colas aber eine unglaublich große |166|Rolle spielt, ist das Image der Marke, und das haben sie dabei völlig aus den Augen verloren. Alle Entscheidungen sind nur
         darauf hinausgelaufen, das Produkt selbst zu ändern. Pepsi dagegen hat seine Marketingstrategie auf Jugendliche abgestellt,
         Michael Jackson als Werbeträger verpflichtet und jede Menge kluge Dinge unternommen, um das Markenimage zu stärken. Klar,
         im Schlückchentest stehen die Leute auf das süßere Produkt, aber die Kaufentscheidung wird ja nicht im Schlückchentest getroffen.
         Das Problem bei Coca-Cola war, dass die Jungs in den weißen Kitteln das Ruder in die Hand genommen haben.«
      

      
      Und wie lief es im Fall von Kenna? Haben auch bei ihm die Jungs in den weißen Kitteln das Ruder in die Hand genommen? Die
         Marktforscher gingen davon aus, dass sie ihren Musiktestern einfach einen Song oder auch nur einen Teil eines Songs übers
         Telefon oder übers Internet vorzuspielen brauchen, um von den Zuhörern ein verlässliches Urteil darüber zu bekommen, was potenzielle
         Musikkäufer von Kenna halten. Sie nehmen an, dass Hörer einen neuen Song in wenigen Sekunden in dünne Scheibchen schneiden,
         und im Grunde ist diese Vorstellung ja auch richtig. Aber dieses Scheibchenschneiden braucht einen Kontext. Es ist möglich,
         innerhalb kürzester Zeit zu beurteilen, wie zwei Ehepartner zueinander stehen. Doch es reicht nicht aus, dem Paar beim Federballspielen
         zuzusehen: Die beiden müssen über etwas sprechen, das zentrale Bedeutung für ihre Beziehung hat. Es ist möglich, anhand kurzer
         Gesprächsfetzen mit einiger Sicherheit abzuschätzen, ob ein Chirurg im Laufe seiner Karriere wegen eines Behandlungsfehlers
         verklagt werden wird oder nicht. Doch es darf kein Gespräch mit dem Nachbarn über dem Gartenzaun sein, sondern eines mit einem
         Patienten. Die Menschen, denen Kennas Musik gefiel, hatten diesen Kontext. Die Besucher des Roxy oder des Konzerts von No
         Doubt hatten ihn in Fleisch und Blut erlebt. Craig Kallman hatte Kenna in seinem Büro vorsingen lassen. Fred Durst hatte Kenna
         durch die Begeisterung eines Freundes hindurch gehört. Die Zuschauer, die wieder und wieder |167|bei MTV2 anriefen, um sich seine Musik zu wünschen, hatten sein Video gesehen. Kenna außerhalb jedes Kontextes zu beurteilen,
         ist nichts anderes, als Konsumenten aufzufordern, sich im Blindtest zwischen Pepsi und Coca-Cola zu entscheiden.
      

      
      »Der Todesstuhl«

      
      Vor einigen Jahren ließ der Möbelhersteller Herman Miller Inc. vom Industriedesigner Bill Stumpf einen neuen Bürostuhl entwerfen.
         Stumpf hatte schon früher an der Entwicklung von Bürostühlen der Firma Herman Miller mitgearbeitet, insbesondere an den beiden
         Vorgängermodellen Ergon und Equa. Mit keinem der beiden Produkte war Stumpf jedoch sonderlich zufrieden. Sie verkauften sich
         gut, doch Stumpf hielt den Ergon für plump und unausgereift. Der Equa gefiel ihm besser, aber da der Stuhl inzwischen von
         so vielen Firmen kopiert worden war, erschien ihm das Design abgenutzt. »Die Bürostühle, die ich vorher entworfen hatte, sahen
         alle irgendwie gleich aus«, erklärt Stumpf. »Ich wollte etwas entwerfen, was völlig frisch und anders aussieht.« Dieses Projekt
         nannte er Aeron, und die Geschichte des Aeron verdeutlicht uns eine weitere, tiefere Problematik unserer ersten Eindrücke:
         Es fällt uns oft schwer, neue Dinge einzuordnen und zu verstehen, was wir wirklich für sie empfinden.
      

      
      Bill Stumpf hatte das ehrgeizige Ziel, den ergonomischsten Stuhl zu entwerfen, der je hergestellt worden war. Mit dem Equa
         hatte er bereits einen ersten Schritt in diese Richtung unternommen. Doch der Aeron sollte noch weit revolutionärer werden.
         Stumpf steckte zum Beispiel eine Unmenge Arbeit in den Mechanismus, mit dem die Lehne mit der Sitzfläche verbunden war. Bei
         einem gewöhnlichen Bürostuhl werden die beiden durch eine Art Scharnier zusammengehalten, sodass die Lehne nachgibt, wenn
         wir uns zurücklehnen. Das Problem des Scharniers ist jedoch, |168|dass es sich anders dreht als das menschliche Hüftgelenk, was unter anderem zur Folge hat, dass beim Zurücklehnen leicht das
         Hemd aus der Hose rutscht und unser Rücken unnötig belastet wird. Für den Aeron sah Stumpf daher einen Mechanismus vor, mit
         dem sich Sitzfläche und Lehne unabhängig voneinander bewegten. Ein weiteres neues Detail waren die Armlehnen. Das Designer-Team
         von Herman Miller stellte sich vor, dass diese perfekt angepasst werden konnten, und das war einfacher, wenn man sie an der
         Rückenlehne befestigte, und nicht, wie allgemein üblich, unter der Sitzfläche. Außerdem sollten die Schultern so weit wie
         möglich entlastet werden, weshalb die Rückenlehne des Aeron nach oben hin breiter wurde, während sie bei einem damals handelsüblichen
         Bürostuhl nach oben hin zulief. Schließlich sollte der Stuhl auch dann noch bequem sein, wenn man mehrere Stunden am Arbeitsplatz
         saß. »Ich habe mir Strohhüte und Bastmöbel angesehen«, erzählt Stumpf. »Ich hatte immer schon eine Abneigung gegen Schaumgummi
         mit Stoffbezug, weil man leicht ins Schwitzen kommt. Die Haut ist ein Organ, sie atmet. Es hat mich sehr gereizt, ein atmungsaktives
         Material wie Stroh zu verwenden.« Stumpf entschied sich schließlich für einen speziell entwickelten, dünnen und elastischen
         Netzstoff, der straff auf einen Kunststoffrahmen gespannt wurde. Durch das Netz hindurch konnte man das ganze Innenleben des
         Stuhls, die Hebel und harten Kunststoffteile unter der Sitzfläche erkennen.
      

      
      Aus jahrelanger Erfahrung wusste man bei Hermann Miller, dass die meisten Kunden automatisch zu Bürostühlen griffen, die den
         größten Status vermittelten – einer Art Thron mit dicken Polstern und einer hohen, imposanten Rückenlehne. Der Aeron vermittelte
         das genaue Gegenteil: Er war eine grazile, transparente Konstruktion aus schwarzem Kunststoff mit merkwürdigen Hebeln und
         einem seltsamen Netz. Im Ganzen wirkte er ein bisschen wie das Exoskelett eines riesigen, prähistorischen Insekts. »In den
         USA verwechseln viele Menschen Sitzkomfort mit einem Fernsehsessel«, meint Stumpf. »Deutsche Autohersteller machen |169|sich darüber lustig, dass sie bei den Exportmodellen für die USA die Sitzpolster auffüttern müssen. Wir haben diesen Wahn,
         dass alles weich und rund sein muss. Deswegen hat Walt Disney seiner Mickeymaus diese riesigen Handschuhe verpasst. Wenn er
         richtige Mäusekrallen gezeichnet hätte, wäre Mickey gleich weg vom Fenster gewesen. Mit unserem Stuhl sind wir genau gegen
         diesen Knuddeltrend angegangen.«
      

      
      Im Mai 1992 begann Herman Miller mit den ersten Sitztests. Im Bundesstaat Michigan lieferten sie Prototypen des Aeron an verschiedene
         Firmen und ließen deren Mitarbeiter mindestens einen halben Tag Probe sitzen. Die ersten Rückmeldungen waren alles andere
         als positiv. Die Testsitzer sollten den Sitzkomfort auf einer Skala von 1 bis 10 bewerten, wobei 10 die Bestnote darstellte.
         Ein Stuhl sollte mindestens 7,5 erreichen, ehe ein Hersteller damit auf den Markt geht. Die ersten Prototypen des Aeron lagen
         bei 4,75. Aus Spaß bastelte einer der Mitarbeiter von Herman Miller eine Zeitungsseite mit einem Bild des Stuhls und der Überschrift
         »Todesstuhl: Wer sich draufsetzt, stirbt«. Dieses Bild prangte auf der Titelseite eines der ersten internen Berichte über
         den Aeron. Viele der Testsitzer sahen das grazile Gestell und zweifelten, ob es überhaupt stabil genug sein würde, um sie
         auszuhalten. Sie sahen das Netz und hielten es spontan für unbequem. »Es ist gar nicht so leicht, jemanden dazu zu bringen,
         sich auf einen Stuhl zu setzen, der komisch aussieht«, sagt Rob Harvey, der damals bei Herman Miller stellvertretender Leiter
         der Entwicklungs- und Designabteilung war. »Wenn sie einen Stuhl mit einem Drahtgestell sehen, dann haben viele Leute Angst,
         dass es sie nicht aushält. Sie sind sehr vorsichtig, wenn sie sich hinsetzen. Sitzen ist eine sehr intime Angelegenheit. Der
         Körper nimmt direkten Kontakt mit dem Stuhl auf, und die Leute lassen sich von ihren optischen Wahrnehmungen hinsichtlich
         der Härte oder Wärme des Stuhls leiten.« Doch nachdem die Designer bei Herman Miller den Stuhl überarbeitet und die Testsitzer
         ihre erste Scheu überwunden hatten, kletterten die Werte allmählich nach oben. Als Herman Miller sein Modell |170|bis zur Marktreife entwickelt hatte, lagen die Werte bei über 8. Das war ein ermutigendes Zeichen.
      

      
      Weniger ermutigend war dagegen, dass die meisten der befragten Versuchspersonen den Stuhl für ein hässliches Monstrum hielten.
         »Von Anfang an hinkten die Werte für die Ästhetik weit hinter den Beurteilungen des Sitzkomforts her«, sagt Bill Dowell, der
         die Tests leitete. »Das war ungewöhnlich. Wir haben Tausende Menschen zu Dutzenden von Stühlen befragt, und immer bestand
         dabei ein Zusammenhang zwischen Komfort und Ästhetik. Beim Aeron war das völlig anders. Für Komfort hat er eine 8 bekommen,
         was absolut phänomenal ist. Die Noten für Ästhetik haben bei den ersten Prototypen bei 2 oder 3 angefangen und sind nie über
         6 hinausgekommen. Wir waren erstaunt und ein bisschen besorgt. Wir hatten schon einige Erfahrungen mit dem Equa gemacht. Der
         war auch nicht unumstritten, aber die meisten Menschen haben ihn wenigstens für einen schönen Stuhl gehalten.«
      

      
      Gegen Ende des Jahres 1993, kurz bevor der Verkauf anlaufen sollte, stellte Herman Miller den Stuhl verschiedenen Fokusgruppen
         in den gesamten USA vor. Das Unternehmen wollte sich Hinweise über Preisgestaltung und Marketing einholen und sicher gehen,
         dass sie mit dem Konzept auf dem richtigen Weg waren. Sie begannen mit Architekten und Designern, die dem Stuhl sehr offen
         gegenüberstanden. »Sie haben verstanden, wie radikal dieser Stuhl war«, sagte Dowell. »Selbst wenn sie ihn nicht alle schön
         gefunden haben, haben sie zumindest verstanden, dass er genau so und nicht anders aussehen musste.« Dann stellte Herman Miller
         den Stuhl verschiedenen Personalchefs und Ergonomieexperten vor, den Leuten also, die schließlich dafür sorgen sollten, dass
         der Stuhl ein Erfolg würde.
      

      
      Diesmal fiel die Reaktion geradezu frostig aus. »Sie haben die Ästhetik überhaupt nicht verstanden«, erzählt Dowell. Sie rieten
         dem Hersteller, das Netz durch undurchsichtigen Stoff zu ersetzen, und vertraten die Ansicht, es sei völlig unvorstellbar,
         dass Unternehmen diesen Stuhl für ihre Mitarbeiter anschaffen würden. |171|Einer der Personalchefs verglich den Stuhl mit Gartenmöbeln oder altmodischen Sitzbezügen. Ein anderer sagte, der Aeron sehe
         aus, als käme er direkt von den Dreharbeiten zu Robocop, ein Dritter meinte gar, er mache den Eindruck, als wäre er aus Sperrmüll zusammengeschustert. »Ich erinnere mich an einen
         Professor aus Stanford, der uns zwar bescheinigte, dass das Konzept funktioniert, der dann aber sagte, wir sollen ihn wieder
         einladen, wenn wir einen ›ästhetisch weiter entwickelten‹ Prototypen hätten«, erinnert sich Dowell. »Und wir konnten nur sagen:
         ›Es wird keinen ästhetisch weiter entwickelten Prototypen geben!‹«
      

      
      Versetzen Sie sich einen Moment in die Lage von Herman Miller. Sie haben ein brandneues Produkt entwickelt. Sie haben eine
         Menge Geld ausgegeben, um Ihre Möbelfabrik für die Serienfertigung einzurichten, und noch mehr, um sicher zu gehen, dass das
         Netz niemanden in den Hintern zwickt, der sich darauf setzt. Und jetzt stellen Sie fest, dass dieses Netz bei den potenziellen
         Kunden nicht ankommt. Viel schlimmer, diese Kunden halten den Stuhl von oben bis unten für eine Ausgeburt an Hässlichkeit.
         Und wenn Sie eines aus Ihrer jahrelangen Erfahrung als Möbelfabrikant wissen, dann, dass niemand sich einen Stuhl anschafft,
         den er abgrundhässlich findet. Was machen Sie jetzt? Sie können den Stuhl komplett fallen lassen. Sie können ihn in die Werkstatt
         schicken und ihn mit den üblichen dicken Schaumstoffkissen beziehen lassen. Oder Sie können Ihrem Instinkt vertrauen und den
         Stuhl trotzdem auf den Markt bringen.
      

      
      Herman Miller entschied sich für die dritte Möglichkeit und lieferte den Stuhl aus. Anfangs passierte nicht allzu viel. Es
         war nicht daran zu rütteln, der Aeron war ein hässliches Monster. Es dauerte jedoch nicht lange, ehe der Stuhl bei einigen
         Designern Aufmerksamkeit erregte. Die Gesellschaft für Industriedesign zeichnete den Stuhl als Entwurf des Jahrzehnts aus.
         In Kalifornien und New York, in Silicon Valley und der Werbebranche wurde der Stuhl zu einer Art Kultobjekt: Seine reduzierte
         Ästhetik entsprach dem Lebensgefühl der New Economy. Der Aeron tauchte |172|plötzlich in Kinofilmen und Werbespots auf, und von da an entwickelte sich sein positives Image unaufhaltsam weiter. Ende
         der Neunziger verzeichnete Herman Miller jährliche Zuwachsraten von 50 bis 70 Prozent, und plötzlich hatte sich das hässliche
         Entchen zum erfolgreichsten Bestseller der Unternehmensgeschichte gemausert. Es dauerte nicht lange, und der Aeron war der
         am meisten imitierte Bürostuhl der Möbelbranche. Jeder wollte mit einem Mal einen Stuhl haben, der aussah wie das Exoskelett
         eines riesigen prähistorischen Insekts. Und die Umfragewerte für die Ästhetik des Stuhls liegen heute bei 8. Was gestern noch
         als hässlich ausgelacht wurde, ist heute plötzlich schön.
      

      
      Im Falle des Schlückchentests bei Cola-Getränken sind erste Eindrücke irreführend, weil niemand Cola mit verbundenen Augen
         trinkt: Der Kontext fehlt. Im Falle des Aeron waren die ersten Eindrücke der potenziellen Kunden aus einem anderen Grund wenig
         aussagekräftig: Die befragten Personen verstanden ihre eigenen Reaktionen nicht. Spontan sagten sie, der Stuhl gefalle ihnen
         nicht. Was sie aber wirklich sagen wollten, war, dass dieser Stuhl radikal und ungewohnt war und sie sich erst daran gewöhnen
         mussten. Das trifft nicht auf alles zu, was wir als hässlich empfinden. Der Edsel, der berühmte Flop des Automobilherstellers
         Ford aus den Fünfzigern, fiel bei den Konsumenten durch, weil sie ihn für hässlich hielten. Zwei oder drei Jahre später bauten
         jedoch plötzlich alle Autofirmen Modelle, die aussahen wie der Edsel, genau wie Möbelhersteller mit einem Mal begannen, den
         Aeron zu kopieren. Der Edsel war damals hässlich und ist es heute noch. Genauso gibt es Filme, die den Zuschauern nicht gefallen,
         wenn sie in die Kinos kommen, und die sie zwei oder drei Jahre später noch genauso schrecklich finden. Ein schlechter Film
         bleibt schlecht. Allerdings verstecken sich unter den Dingen, die wir hässlich und abstoßend finden, auch solche, die wir
         einfach nicht verstehen: Sie machen uns nervös, weil sie anders sind als alles, was wir kennen, und wir erst eine ganze Weile
         brauchen, bis wir verstehen, dass sie uns in Wirklichkeit doch gefallen.
      

      
      |173|»Wenn Sie in der Produktentwicklung arbeiten, dann stecken Sie so tief in Ihrer eigenen Welt, dass Sie leicht vergessen, wie
         wenig Zeit ein Konsument darauf verwendet, sich Ihr Produkt anzusehen«, sagt Dowell. »Als Konsument sehen Sie das Ding an
         Ort und Stelle im Laden. Sie haben keine Beziehung zu ihm, und es fällt Ihnen schwer, sich eine Zukunft mit ihm vorzustellen,
         zumal wenn es völlig anders aussieht als alles, was Sie kennen. Das war das Problem mit dem Aeron. Für die meisten Kunden
         hat ein Bürostuhl eine ganz bestimmte Ästhetik: Er hat weich und gepolstert zu sein. Das war der Aeron nicht, er sieht völlig
         anders aus. Er hat so gar nichts Vertrautes. Vielleicht war das Wort ›hässlich‹ in diesem Zusammenhang nur ein Synonym für
         ›anders‹.«
      

      
      Es ist eine Schwäche der Marktforschung, dass ihre Instrumente oft zu grob sind, um zwischen schlechten Dingen zu unterscheiden
         und solchen, die einfach neu und ungewohnt sind. Ende der Sechziger produzierte der Fernsehautor Norman Lear eine Pilotsendung
         für eine Serie mit dem Namen All in the Family. Es war ein radikaler Bruch mit der typischen Fernsehunterhaltung der damaligen Zeit: Die Serie sollte bissig und politisch
         sein und gesellschaftliche Themen ansprechen, die zu dieser Zeit im Fernsehen außen vor blieben. Lear stellte den Pilotfilm
         beim Fernsehsender ABC vor. Diese führten ihn in einem Hollywoodkino von 400 handverlesenen Testern vor und ließen ihn bewerten.
         Noch während der Vorführung füllten die Zuschauer Fragebögen aus und stellten an einem Rädchen in der Armlehne ein, wie sie
         den Film fanden: »sehr langweilig«, »langweilig«, »in Ordnung«, »gut« oder »sehr gut«. Aus den einzelnen Antworten wurde ein
         Wert zwischen 1 und 100 ermittelt. Ein Fernsehdrama galt als gut, wenn es Werte zwischen 60 und 70 Punkten erreichte, eine
         gute Komödie sollte auf 70 bis 80 Punkte kommen. All in the Family landete bei etwas über 40. ABC lehnte ab. Also zog Lear weiter zu CBS. Sie ließen All in the Family von ihrer Marktforschungsabteilung bewerten, und auch hier waren die Werte alles andere als vielversprechend. CBS entschied
         sich zwar dafür, die |174|Serie auszustrahlen, plante aber für die erste Staffel nicht einmal ein Werbebudget ein. Warum sollte man sie auch bewerben?
         Die Serie wurde ohnehin nur eingekauft, weil sie dem damaligen CBS-Präsidenten Robert Wood und dem Programmchef Fred Silverman
         gefiel und weil CBS mit seiner marktbeherrschenden Stellung das Gefühl hatte, sich auch einen Flop erlauben zu können.
      

      
      Im gleichen Jahr begutachtete CBS eine neue Komödienserie mit Mary Tyler Moore als Hauptdarstellerin. Auch diese Serie stellte
         einen Bruch mit der üblichen Fernsehkost dar. Die Hauptfigur, Mary Richards, war eine junge, alleinstehende Frau, die – anders
         als die üblichen Serienheldinnen – keinerlei Interesse daran hatte, eine Familie zu gründen, sondern beruflichen Erfolg suchte.
         CBS ließ die Sendung von ihrer Marktforschungsabteilung bewerten, und die Ergebnisse waren ernüchternd. Mary sei eine Versagerin,
         ihre Nachbarin Rhoda Morgenstern sei »zu barsch«, und Phyllis Lindstrom, eine andere Hauptfigur, sei »nicht glaubwürdig«.
         Die Mary Tyler Moore Show wurde nur ausgestrahlt, weil sie zum Zeitpunkt des Tests schon fest eingeplant war. »Wäre Die Mary Tyler Moore Show ein Pilotfilm gewesen, dann wäre sie nach diesen überwältigend negativen Bewertungen begraben worden«, schreibt Sally Bedell
         in Up the Tube, ihrer Biografie von Fred Silverman.
      

      
      Mit anderen Worten, All in the Family und Die Mary Tyler Moore Show waren die Aeron-Stühle des Fernsehens: Sie gefielen den ersten Zuschauern überhaupt nicht. Doch sie entwickelten sich zu zwei
         der erfolgreichsten Serien in der Geschichte des US-Fernsehens. Es stellte sich heraus, dass sie den Zuschauern sehr wohl
         gefielen – sie waren zuerst nur zu überrascht gewesen, um es zu bemerken. Doch die hochgelobten Techniken der Marktforschung
         waren nicht in der Lage gewesen, zwischen diesen beiden Reaktionen zu unterscheiden.
      

      
      Das soll nicht heißen, dass die Marktforschung mit ihren Ergebnissen immer daneben liegt. Wäre All in the Family ein bisschen traditioneller dahergekommen – und hätte sich das Design |175|des Aeron ein bisschen stärker an herkömmlichen Modellen orientiert –, dann wäre es sehr viel leichter gewesen, die Reaktion
         der Konsumenten zu messen. Wirklich revolutionäre Ideen und Produkte zu testen, ist jedoch ein anderes Paar Schuhe, und Firmen
         haben nur dann Erfolg, wenn sie verstehen, dass in diesem Fall der erste Eindruck der Konsumenten weiterer Interpretation
         bedarf. Marktforschung ist deshalb so beliebt, weil sie Sicherheit bietet: Zahlen, Noten, Verkaufserwartungen. Wenn uns jemand
         fragt, warum wir ein bestimmtes Produkt auf den Markt bringen wollen, dann können wir auf diese Zahlen verweisen. Die Wahrheit
         ist jedoch, dass es nie wirkliche Sicherheit gibt. Kenna fiel bei den Befragungen der Marktforscher durch – aber was soll’s?
         Seine Musik ist neu und anders, und alles was neu und anders ist, sieht in der Marktforschung immer erst einmal schlecht aus.
      

      
      Die Gabe der Erfahrung

      
      An einem sonnigen Sommertag traf ich Gail Vance Civille und Judy Heylmun zum Mittagessen, die in New Jersey eine Firma namens
         Sensory Spectrum leiten. Die beiden Frauen testen Lebensmittel auf ihren Geschmack. Wenn beispielsweise die Firma Frito-Lay
         eine neue Sorte Tortillachips plant, dann will sie wissen, wo sie den Prototypen einordnen soll, wie er sich von den eigenen
         Chips und denen der Konkurrenz unterscheidet, oder ob vielleicht noch ein bisschen mehr Salz in die Gewürzmischung kommen
         sollte. Um das herauszufinden, schickt Frito-Lay seine Chips an Gail Civille und Judy Heylmun.
      

      
      Mit zwei professionellen Geschmackstestern essen zu gehen, ist ein besonderes Erlebnis. Nach langem Überlegen hatte ich mich
         für ein Restaurant in Downtown Manhattan namens Le Madri entschieden. Das Madri ist eines dieser Restaurants, in denen der
         Kellner fünf Minuten braucht, um die Liste der Spezialitäten des |176|Tages vorzulesen. Als ich eintraf, hatten Heylmun und Civille bereits Platz genommen. Sie hatten schon mit dem Kellner gesprochen,
         und Civille zählte mir aus dem Gedächtnis die Gerichte der Tageskarte auf. Die beiden waren es offenbar gewohnt, ihr Mittagessen
         mit großer Sorgfalt zusammenzustellen. Als Vorspeise wählte Heylmun zum Beispiel eine Kürbiskremsuppe mit einem Hauch Sellerie
         und Zwiebeln, verfeinert mit Crème fraîche, in Speck gebratenen roten Bohnen und garniert mit Kürbiswürfeln, Salbei und gerösteten
         Kürbiskernen. Civille entschied sich für einen Salat, gefolgt von einem Risotto mit Prince-Edward-Island- und Quahogmuscheln,
         verfeinert mit Tintenfischtinte (im Le Madri gibt es kaum ein Gericht, das nicht mit irgendetwas »verfeinert« wäre). Nachdem
         wir bestellt hatten, brachte der Kellner Helymun einen Löffel für die Suppe. Civille bat sogleich um einen zweiten Löffel.
         »Wir teilen immer alles«, ließ sie ihn wissen.
      

      
      »Sie sollten mal dabei sein, wenn wir mit einer Gruppe Kollegen weggehen«, sagte Heylmun. »Wir geben unsere Brottellerchen
         reihum. Am Ende hat jeder nur noch die Hälfte von seinem eigenen Gericht übrig, aber jeder probiert ein bisschen von allen
         anderen.«
      

      
      Die Suppe kam, und die beiden begannen loszulöffeln. »Oh, die schmeckt großartig«, sagte Civille und schlug die Augen auf.
         Sie gab mir ihren Löffel. »Probieren Sie mal.« Heylmun und Civille aßen mit kleinen, schnellen Häppchen, und während sie aßen,
         redeten sie munter, unterbrachen sich gegenseitig wie gute alte Freunde und wechselten von einem Thema zum anderen. Sie sprachen
         sehr schnell und mit Esprit. Aber das Gespräch wurde nie wichtiger als das Essen. Im Gegenteil, die beiden schienen sich nur
         zu unterhalten, um die Spannung vor dem nächsten Bissen zu steigern, und wenn der nächste Bissen dann kam, nahmen ihre Gesichter
         den Ausdruck äußerster Konzentration an. Heylmun und Civille testen das Essen nicht nur. Sie denken über das Essen nach. Selbst
         im Schlaf träumen sie von Essen. Ein Restaurantbesuch mit den beiden ist so ähnlich, wie mit Yo-Yo Ma zu einem Cellobauer
         |177|zu gehen oder Giorgio Armani bei der Morgengarderobe zuzusehen. »Mein Mann sagt, mit mir gäbe es jede Minute etwas anderes
         zu probieren«, sagte Civille. »Es treibt meine ganze Familie noch in den Wahnsinn. Hör auf darüber zu reden, iss einfach!
         Erinnern Sie sich an die Szene in Harry und Sally, als die beiden im Diner sitzen? So fühle ich mich, wenn das Essen richtig gut ist.«
      

      
      Der Kellner kam mit der Dessertkarte: Crème brûlée, Mango- und Schokoladensorbet oder Vanilleeis und Erdbeersafran. Heylmun
         entschied sich für das Vanilleeis und das Mangosorbet, aber nicht ohne gut über die Crème brûlée nachgedacht zu haben. »An
         der Crème brûlée erkennen Sie ein gutes Restaurant«, sagte sie. »Es kommt auf die Qualität der Vanille an. Es passiert oft,
         dass die Crème brûlée gepanscht wird, dann schmeckt man die Qualität der einzelnen Zutaten nicht mehr.« Civille orderte einen
         Espresso. Als sie ihr erstes Schlückchen nahm, verzog sie kaum merklich das Gesicht. »Ist o.k., aber nichts Besonderes«, sagte
         sie. »Ihm fehlt diese ölige Textur. Ist ein bisschen zu holzig.«
      

      
      Beim diesem Stichwort kam Heylmun auf das Thema »Umarbeitung« zu sprechen. Es gebe Lebensmittelfabrikanten, die übrig gebliebene
         Zutaten aus der Herstellung eines Produktes in einem anderen Produkt untermischen. »Geben Sie mir eine Rolle Kekse oder Cracker«,
         sagte sie, »und ich kann Ihnen genau sagen, aus welcher Fabrik sie kommen und was sie dort ›umgearbeitet‹ haben.« Civille
         schaltete sich ein. Gerade am Abend zuvor hatte sie zwei Kekse von zwei bekannten Markenfirmen gegessen. »Ich konnte die Umarbeitung
         schmecken!«, sagte sie und verzog das Gesicht erneut. »Wir haben Jahre gebraucht, um das zu lernen«, fuhr sie fort. »20 Jahre. Ist
         ein bisschen wie ein Medizinstudium. Erst werden Sie Tester im Praktikum, dann Haustester. Sie testen immer und immer wieder,
         und irgendwann werfen Sie einen Blick auf ein Produkt und können objektiv sagen, wie süß es ist, wie bitter, wie karamellig,
         oder wie viel Zitruscharakter es hat – und bei Zitrus können Sie sagen: so viel Zitrone, so viel Limone, so viel Grapefruit,
         so viel Orange.«
      

      
      |178|Judy Heylmun und Gail Civille sind Experten. Würden sie auf den Pepsi-Test hereinfallen? Wohl kaum. Ebenso wenig auf die Verpackung
         von Christian Brothers. Und sie können ausgezeichnet unterscheiden zwischen etwas, was ihnen nicht schmeckt, und etwas, was
         ihrem Gaumen einfach ungewohnt vorkommt. Ihre Erfahrung erlaubt ihnen, einen Blick hinter die verschlossene Tür des Unbewussten
         zu werfen. Und damit kommen wir zur letzten und wichtigsten Lektion der Geschichte Kennas, denn nun verstehen wir, warum es
         ein Fehler war, die Ergebnisse der Marktforscher stärker zu bewerten als die enthusiastischen Reaktionen der Musikliebhaber
         wie etwa der Besucher des Roxy oder der Zuschauer von MTV2. Der erste Eindruck eines Experten ist anders. Damit meine ich weniger, dass Experten andere Dinge mögen als der Rest der Bevölkerung, obwohl das natürlich auch der Fall
         ist, denn wenn wir Experten auf einem bestimmten Gebiet werden, dann entwickeln wir einen ausgefalleneren und komplexeren
         Geschmack. Mir geht es vielmehr darum, dass nur Experten in der Lage sind, ihre ersten Reaktionen auch zu erklären. 

      
      Jonathan Schooler, dem wir bereits im vorangegangenen Kapitel begegnet sind, hat zusammen mit Timothy Wilson ein Experiment
         durchgeführt, das diesen Unterschied auf wunderbare Weise verdeutlicht. Es ging um Erdbeermarmelade. Die Zeitschrift Consumer Reports stellte eine Jury von Geschmackstestern zusammen und ließ sie 44 verschiedene Erdbeermarmeladen nach ausgewählten Kriterien
         bewerten und in eine Rangordnung bringen. Aus dieser Liste wählten Wilson und Schooler fünf Marmeladen aus, die auf Platz
         1, 11, 24, 32 und 44 gelandet waren – Knott’s Berry Farm, Alpha Beta, Featherweight, Acme und Sorrell Ridge – und legten sie
         einer Gruppe von Studenten zum Testen vor. Sie wollten sehen, inwieweit das Urteil der Studenten mit dem der professionellen
         Tester übereinstimmen würde. Es stellte sich heraus, dass die beiden Gruppen die Marmeladen sehr ähnlich bewerteten. Die Studenten
         sahen Alpha Beta vor Knott’s Berry Farm und vertauschten damit die ersten beiden Plätze. Wie die Experten |179|sahen sie jedoch Featherweight auf Platz 3 und Acme und Sorrell Ridge auf den letzten beiden Plätzen. Allerdings vertauschten
         die Studenten auch bei den letzten beiden die Reihenfolge und hielten Acme für die schlechteste aller Erdbeermarmeladen. Statistiker
         verwenden eine Maßeinheit, die sich Korrelation nennt und die beschreibt, inwieweit man anhand eines Faktors einen anderen
         vorhersagen kann; die Bewertungen der Studenten und der Experten korrelierten mit einem Faktor von 0,55, was ein recht hoher
         Faktor ist. Daraus lernen wir, dass auch Laien ein recht gutes Gespür für die Qualität von Lebensmitteln haben: Wir erkennen
         eine gute Erdbeermarmelade, wenn wir sie schmecken.
      

      
      Was würde aber passieren, wenn ich Ihnen einen Fragebogen geben und Sie bitten würde, die Gründe aufzulisten, warum Sie eine
         Marmelade besser finden als die andere? Es käme zum Chaos. Wilson und Schooler führten ein weiteres Experiment mit Studenten
         durch, in dem diese ihr Ranking schriftlich erklären sollten. Diesmal landete Knott’s Berry Farm, nach Ansicht der Experten
         die beste Erdbeermarmelade überhaupt, auf dem vorletzten Platz, und Sorrell Ridge, nach Expertenmeinung die schlechteste,
         noch davor auf Platz 3. Die Korrelation lag bei 0,11, was bedeutet, dass das Ranking der Studenten so gut wie nichts mehr
         mit dem der Experten gemeinsam hatte. Das erinnert stark an die Experimente Schoolers, die ich im Kapitel über van Riper vorgestellt
         habe und die belegten, dass allzu viel Nachdenken einen Geistesblitz verhindert. Als die Testpersonen über ihren Marmeladengeschmack
         nachdenken sollten, verwandelten sie sich in Analphabeten.
      

      
      In dem früheren Kapitel ging es jedoch lediglich um Dinge, die uns bei der Problemlösung behindern. Hier geht es um den Verlust
         einer sehr viel grundsätzlicheren Fähigkeit, nämlich um die Fähigkeit, zu wissen, was wir wirklich wollen. Außerdem können
         wir in diesem Fall sehr viel genauer erklären, warum Introspektion unsere Reaktionen durcheinanderbringt. Es liegt ganz einfach
         daran, dass wir keinerlei Kriterien haben, nach denen wir unsere Reaktionen auf den Geschmack einer Marmelade erklären |180|könnten. Unbewusst wissen wir, was eine gute Marmelade ist. Mit einem Mal sollen wir anhand einer Liste von Begriffen erläutern,
         warum wir zu dieser Ansicht kommen, doch wir sind noch nicht einmal in der Lage, diese Begriffe zu verstehen. Da ist zum Beispiel
         von »Textur« die Rede, aber was bedeutet dieses Wort? Wir haben vermutlich nie über die Textur einer Marmelade nachgedacht,
         geschweige dass wir verstehen, was mit diesem Wort gemeint ist. Vermutlich ist uns die Textur auch völlig gleichgültig. Doch
         plötzlich verlangt jemand von uns, dass wir uns darüber Gedanken machen sollen, und mit diesem Begriff im Kopf probieren wir
         erneut und stellen fest, dass die Textur wirklich ein bisschen komisch ist – vielleicht mögen wir diese Marmelade doch nicht.
         Wilson erklärt, dass wir bei dieser Vorgehensweise zuerst eine plausible Erklärung entwickeln, warum wir etwas mögen oder
         nicht, und uns danach so entscheiden, dass unsere Vorliebe auf diese Erklärung passt.
      

      
      Marmeladenexperten haben dieses Problem nicht, wenn sie ihr Geschmacksurteil erklären sollen. Geschmackstester erlernen ein
         hochspezifisches Vokabular, das es ihnen erlaubt, jede Nuance eines bestimmten Nahrungsmittels zu erfassen. So gibt es beispielsweise
         für eine Mayonnaise allein sechs verschiedene Kategorien für die Beurteilung des Äußeren (Farbe, Farbintensität, Chroma, Glanz,
         Klumpigkeit und Blasigkeit), zehn für die Textur (Haftung an der Lippe, Festigkeit, Dichte, und so weiter), vierzehn für den
         Geschmack, wobei drei Unterkategorien unterschieden werden: Grundgeschmack (salzig, süß, sauer), Aroma (Ei, Senf, und so weiter)
         und chemische Gefühlsfaktoren (scharf, brennend, herb). Jeder dieser Faktoren wird auf einer Skala von 0 bis 15 bewertet.
         Wenn Sie beispielsweise die Textur eines bestimmten Lebensmittels beurteilen wollen, dann ist eine der Kategorien, die Sie
         sich ansehen, die Glitschigkeit. Die Bewertung 0 wird vergeben, wenn etwas überhaupt nicht glitschig ist, und 15 bedeutet
         sehr glitschig. Gerbers Babybrei mit der Geschmacksrichtung »Rindfleisch mit Soße« erhält eine 2, Danone Vanillejogurt eine
         7,5 und Miracle |181|Whip eine 13. Wenn etwas weniger glitschig ist als Miracle Whip, aber glitschiger als Vanillejogurt, dann können Sie ihm vielleicht
         eine 10 geben. Oder nehmen wir Knusprigkeit. Die Schoko-Müsliriegel von Quaker Oats bekommen eine 2, die Cracker von Keebler
         eine 5 und Kellogg’s Cornflakes eine 14. Jedes Produkt im Supermarkt kann auf diese Weise bewertet werden, und wenn ein Geschmackstester
         ein paar Jahre mit diesen Skalen gearbeitet hat, dann kommt er automatisch zu seinem Urteil. »Wir haben gerade Kekse von Oreo
         getestet und sie mit 90 verschiedenen Kategorien nach Aussehen, Geschmack und Textur beurteilt.« Heylmun machte eine Pause,
         in der sie sich noch einmal erinnerte, wie sich ein Keks von Oreo anfühlt. »Wir haben festgestellt, dass sich elf davon in
         einem kritischen Bereich bewegen.«
      

      
      Unsere unbewussten Reaktionen kommen aus einem Raum hinter einer verschlossenen Tür, und hinter diese Tür können wir nicht
         schauen. Aber mit genügend Erfahrung und Training können wir lernen, unsere Spontanentscheidungen und ersten Eindrücke zu
         interpretieren und zu entschlüsseln. Der Prozess ähnelt ein wenig der Psychoanalyse: Unter Anleitung eines Experten analysieren
         die angehenden Experten Jahre lang ihre Unbewusstes, bis sie verstehen, wie es funktioniert. Die Ausbildung von Judy Heylmun
         und Gail Civille verlief im Grunde genau so, nur dass sie nicht ihre eigene Psyche studiert haben, sondern ihr Gefühl für
         Mayonnaise und Oreo-Kekse.
      

      
      Jeder Experte durchläuft diesen Prozess, ob bewusst oder unbewusst. John Gottman war nicht zufrieden mit seinen instinktiven
         Reaktionen auf Paare, also nahm er Tausende Männer und Frauen auf Video auf, brach jede Aufnahme in Sequenzen von einer Sekunde
         herunter, wertete sie mithilfe eines ausgeklügelten Systems aus – und heute kann er in einem Restaurant sitzen und mit wenigen
         Blicken die Ehe des Paares am Nebentisch analysieren. Der Tennistrainer Vic Braden war frustriert, dass er zwar immer im Voraus
         wusste, wann ein Spieler einen Doppelfehler machen würde, aber nicht sagen konnte, warum. Heute arbeitet |182|er mit Biomechanikern zusammen, die Tennisspieler auf Video aufzeichnen, um mithilfe digitaler Technik genau herausfinden
         zu können, was bei einem Doppelfehler passiert. Und Thomas Hoving konnte nach zwei Sekunden sagen, dass der Kouros des Getty
         Museums eine Fälschung war, weil er im Laufe seines Lebens zahllose antike Skulpturen gesehen und gelernt hatte, den ersten
         Gedanken, der ihm durch den Kopf schießt, zu verstehen und zu interpretieren. »In meinem zweiten Jahr im Metropolitan Museum
         of Art in New York hatte ich das große Glück, dass ein Kurator aus Europa kam und buchstäblich die ganze Sammlung mit mir
         durchgegangen ist«, sagt er. »Abend für Abend gingen wir in die Lager, holten Sachen aus den Kisten und sahen sie uns genau
         an. Es waren Tausende von Objekten. Wir waren jeden Abend bis zehn Uhr da, und es ging nicht nur darum, einen kurzen Blick
         auf jeden Gegenstand zu werfen. Wir haben sie uns angesehen und angesehen und noch mal angesehen.« In diesen Nächten im Keller
         des Museum baute sich sein Unbewusstes eine Datenbank auf. Er lernte, seine Gefühle und sein formales Wissen über Stil, Materialien
         und Wert zusammenzubringen. Wann immer wir auf einem Gebiet, das uns wichtig ist, besonders gut sind, verändern Erfahrung
         und Leidenschaft unsere ersten Eindrücke.
      

      
      Was nicht heißen soll, dass unsere Reaktionen notwendigerweise danebenliegen, wenn wir uns außerhalb unserer besonderen Wissensgebiete
         bewegen. Es bedeutet nur, dass es ihnen an Tiefe fehlt. Sie sind schwer zu erklären und leicht aus der Bahn zu werfen. Sie
         wurzeln nicht in echtem Verständnis. Trauen Sie sich beispielsweise zu, den Unterschied zwischen Coca-Cola und Pepsi zu erklären?
         Das ist eine überraschend schwierige Angelegenheit. Geschmackstester verwenden eine so genannte DOD-Skala (degree of difference
         oder Unterschiedsgrade), um Produkte innerhalb derselben Kategorie zu bewerten. Die Skala reicht von 0 bis 10, wobei 10 den
         größtmöglichen Unterschied beschreibt. Verschiedene Lieferungen desselben Produkts können sich schon um 1 bis 2 Punkte unterscheiden.
         Die Essigchips von Wise oder auch |183|von Lay haben beispielsweise einen DOD von 8. Nahrungsmittel mit einem DOD von 5 oder 6 sind sich schon ähnlicher, aber immer
         noch auseinander zu halten. Coca-Cola und Pepsi haben dagegen nur einen DOD von 4, und der Unterschied kann sogar noch geringer
         ausfallen, wenn die Colas ein bisschen älter sind, der Kohlensäuregehalt abgenommen hat und die Vanille ein bisschen pflaumiger
         schmeckt.
      

      
      Das heißt, wenn uns jemand nach den Unterschieden von Coca-Cola und Pepsi befragt, dann werden wir kaum sinnvolle Antworten
         geben können. Wir können sagen, ob wir eine Cola mögen oder nicht, und vielleicht können wir noch ein paar vage Aussagen über
         den Kohlesäuregehalt, den Geschmack, die Süße oder Säure machen. Aber bei einem DOD von 4 muss man schon ein professioneller
         Tester sein, um die subtilen Nuancen zu entdecken, durch die sich die beiden Getränke voneinander unterscheiden.
      

      
      Ich kann mir vorstellen, dass einige von Ihnen, besonders regelmäßige Cola-Trinker, das nicht so auf sich sitzen lassen wollen.
         Zugegeben, ich übertreibe ein bisschen. Vielleicht sind Sie tatsächlich in der Lage, Coca-Cola und Pepsi voneinander zu unterscheiden.
         Vielleicht probieren Sie es ja selbst einmal aus. Bitten Sie einen Freund, Ihnen in ein Glas Pepsi und in ein anderes Glas
         Coca-Cola zu gießen, und versuchen Sie, die beiden voneinander zu unterscheiden. Nehmen wir an, Sie haben das geschafft –
         nicht schlecht! Aber machen Sie den Test nun ein zweites Mal. Diesmal gibt Ihnen Ihr Freund drei Gläser, von denen zwei mit der einen und das dritte mit der anderen Cola gefüllt sind. Getränketester nennen das einen Dreieckstest.
         Diesmal sollen Sie gar nicht sagen, welches davon Coca-Cola ist und welches Pepsi – ich möchte nur, dass Sie herausfinden,
         welches der drei nicht so schmeckt wie die beiden anderen. Glauben Sie mir, diese Aufgabe ist wirklich schwer. Von tausend
         Menschen, die diesen Test machen, findet nur ein Drittel die richtige Antwort. Statistisch gesehen ist das nicht besser, als
         wenn Sie raten würden – Sie erhöhen Ihre Trefferwahrscheinlichkeit nicht, wenn Sie die Getränke probieren.
      

      
      |184|Als ich das erste Mal von dem Dreieckstest gehört hatte, probierte ich ihn sofort an meinen Freunden aus. Kein einziger fand die richtige Antwort. Die meisten davon waren regelmäßige Cola-Trinker, und sie konnten gar nicht glauben, was sie da erlebten. Sie regten sich
         auf und beschuldigten mich, ich hätte sie hereingelegt. Sie behaupteten, mit den örtlichen Abfüllbetrieben von Pepsi und Coca-Cola
         könne etwas nicht stimmen. Sie nahmen an, ich hätte die Reihenfolge der Gläser vertauscht, um es schwerer zu machen. Niemand
         wollte es zugeben: Wir wissen einfach nicht sonderlich viel über den Geschmack von Cola. Wenn wir zwei Colas vergleichen sollen,
         reicht es, wenn wir zweimal unseren ersten Eindruck befragen. Mit drei Gläsern müssen wir zwei davon im Gedächtnis behalten
         und beschreiben können, und einen kurzen Sinneseindruck in etwas Dauerhaftes verwandeln – und dafür benötigt man das Verständnis
         und das Vokabular eines Geschmackstesters. Heylmun und Civille haben natürlich keine Probleme mit dem Dreieckstest, denn mit
         ihrem Wissen können sie ihre ersten Eindrücke festigen. Meine Freunde haben dieses Wissen nicht: Sie trinken vielleicht eine
         Menge Cola, aber sie machen sich nie wirklich Gedanken darüber. Sie sind keine Cola-Experten, und das Experiment überfordert
         sie, ihre Reaktionen sind nicht mehr aussagekräftig.
      

      
      Erklärt das die Reaktionen auf die Musik von Kenna?

      
      »Das stinkt, was die Plattenfirmen mit dir machen«

      
      Nach einigen Jahren des Hin und Her bekam Kenna schließlich einen Vertrag bei Columbia Records. Dort veröffentlichte er sein
         Album New Sacred Crow. Damit ging er auf eine Tour durch 14 Städte des Westens und Mittleren Westen der USA. Es war ein bescheidener Anfang: Er spielte
         im Vorprogramm einer anderen |185|Band und hatte einen Auftritt von 45 Minuten. Die meisten Konzertbesucher wussten nicht einmal, dass er auftreten würde. Doch
         nachdem sie ihn gehört hatten, waren sie begeistert. Er nahm ein weiteres Video auf, das von VH-1 für eine Auszeichnung nominiert
         wurde. Die Radiostationen der Universitäten begannen, New Sacred Crow zu spielen, und das Album kletterte in den College Charts immer weiter nach oben. Er hatte ein paar Fernsehauftritte, doch
         der große Durchbruch blieb aus. Die Verkäufe seines Albums blieben bescheiden, weil er nie in den Top 40-Sendern gespielt
         wurde.
      

      
      Es war das alte Lied. Experten und Musikliebhaber waren begeistert von der Musik von Kenna. Craig Kallman hatte die Demo-CD
         gehört, sich ans Telefon gehängt und gesagt: »Ich will diesen Mann sofort sehen.« Fred Durst hatte einen seiner Songs übers Telefon gehört und war fasziniert gewesen. Paul McGuinness hatte ihn nach
         Irland einfliegen lassen. Menschen, die ihre ersten Eindrücke strukturieren können, die das Vokabular haben, um sie einzufangen,
         und die Erfahrung, um sie zu verstehen, waren voll des Lobes für Kenna. In einer idealen Welt wäre das wichtiger gewesen als
         die zweifelhaften Ergebnisse der Marktforscher. Aber die Welt des Radios tickt anders als die Welt der Nahrungsmittel oder
         der Möbelfabrikanten von Herman Miller: Sie bevorzugt ein System, das nicht messen kann, was es zu messen verspricht.
      

      
      »Sie haben ihre Fokusgruppen befragt, und die haben gesagt, ›Nein, das wird kein Hit.‹ Sie wollen kein Geld in etwas stecken,
         das keine guten Testergebnisse bekommt«, sagt Kenna. »Aber so läuft das eben nicht mit meiner Musik. An diese Musik muss man
         glauben. Aber mit Glauben hat das Musikgeschäft nichts zu tun. Es ist frustrierend und haut mich um. Ich kann nicht schlafen,
         mein Hirn schaltet nicht ab. Aber wenigstens kann ich auftreten, und die Reaktion der Kids ist so überwältigend, dass ich
         am nächsten Tag aufstehe und weiterkämpfe. Die Kids kommen nach jeder Show und sagen, ›Mann, das stinkt, was die Plattenfirmen
         mit dir machen. Aber wir stehen zu dir, und wir erzählen allen von dir.‹«
      

      
    
	* 	Orville Redenbacher (1907–1995) ist in den USA mit dem Popcorn gleichen Namens ebenso unzertrennlich verbunden wie es der
                  deutsche »Onkel« Rolf Dittmayer mit Orangensaft von Valensina war. Betty Crocker dagegen wurde 1921 von der Washburn Crossby
                  Company in Minneapolis erfunden und verkörperte im Laufe der vergangenen acht Jahrzehnte in zahlreichen, an den Zeitgeschmack
                  angepassten Varianten deren Backzutaten und Kochbücher. Das »Raisin Girl« ziert seit 1915 die Rosinenschachteln der Firma
                  Sun-Maid (Anmerkung des Übersetzers).
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      |186|Kapitel 6
      

      
      Sieben Sekunden in der Bronx

      
      Wie wir die schwere Kunst des Gedankenlesens lernen können

      
       

      
      Die Wheeler Avenue im Stadtviertel Soundview in der South Bronx ist eine schmale Straße mit einfachen, zweigeschossigen Wohn-
         und Apartmenthäusern, flankiert von Bäumen und parkenden Autos. Die Gebäude wurden im frühen zwanzigsten Jahrhundert errichtet,
         viele haben eine schmucke, rote Backsteinfassade und eine Treppe von vier oder fünf Stufen, die zur Eingangstür führt. Heute
         lebt hier eine arme Unterschicht, und wo die Straße in die Westchester Avenue, die Haupteinkaufsstraße des Viertels mündet,
         blüht der Drogenhandel. Nach Soundview zieht man, wenn man als Einwanderer nach New York City kommt und eine billige Wohnung
         in der Nähe einer U-Bahnlinie sucht. Deshalb hatte sich auch Amadou Diallo ein Zimmer in der Wheeler Avenue genommen.
      

      
      Amadou Diallo kam aus Guinea. Er war ein kleiner, bescheidener Mann, rund 1,65 Meter groß, 70 Kilogramm schwer und 22 Jahre
         alt und lebte seit einigen Monaten im zweiten Stock des Apartmenthauses mit der Nummer 1157. Jeden Tag fuhr er nach Lower
         Manhattan, wo er als Straßenhändler in der Fourteenth Street Videos, Socken oder Handschuhe verkaufte. In der Nacht des 3.
         Februar 1999 kam er wie immer kurz vor Mitternacht von der Arbeit nach Hause. Er unterhielt sich kurz mit seinen Zimmernachbarn
         und ging dann nach draußen, um auf der Treppe des Hauses noch ein wenig frische Luft zu schnappen. Wenige Minuten später bog
         ein ziviles Streifenfahrzeug der Polizei mit vier Polizeibeamten in die Wheeler Avenue. Die vier waren alle |187|Weiße, trugen Jeans, Baseballmützen, Sweatshirts und kugelsicheren Westen, und jeder hatte eine halbautomatische 9-Millimeter-Polizeipistole
         bei sich. Sie waren Teil einer Einheit zur Bekämpfung von Straßenkriminalität, die so genannte Hot Spots in den ärmsten Stadtteilen
         überwachen sollte. Der Fahrer des Wagens hieß Ken Boss und war 27 Jahre alt. Neben ihm saß Sean Carroll, 35, und auf der Rückbank
         waren Edward McMellon und Richard Murphy, beide 26.
      

      
      Carroll sah Diallo zuerst. »Langsam, langsam«, sagte er zu Ken Boss. »Was macht der Typ da?« Carroll gab später zu Protokoll,
         ihm seien in diesem Moment zwei Gedanken durch den Kopf geschossen. Einer war, das Diallo einen so genannten Push-In-Raub
         vorhabe, dass er also vorgebe, jemanden im Haus besuchen zu wollen, um sich mit einem der Bewohner durch die Tür ins Innere
         zu drängen. Carrolls zweiter Gedanke war, dass auf Diallo die Beschreibung eines Serienvergewaltigers passe, der im Jahr vorher
         das Stadtviertel unsicher gemacht hatte. »Er hat einfach nur dagestanden«, erinnerte sich Carroll später. »Er hat einfach
         auf dem oberen Treppenabsatz gestanden. Erst hat er seinen Kopf hochgestreckt und ihn dann an die Wand gelehnt. Dann nach
         ein paar Sekunden dasselbe, erst schaut er hoch, dann zur Seite. Als wir näher gekommen sind, hat es so ausgesehen, als würde
         er einen Schritt zurück in den Hausflur machen. So als wollte er nicht gesehen werden. Als wir vorbeigefahren sind, habe ich
         ihn angesehen und mich gefragt: Was ist da los? Was macht der da?«
      

      
      Boss hielt den Wagen an und setzte zurück, bis er direkt von dem Haus mit der Nummer 1157 stand. Diallo rührte sich nicht
         von der Stelle, und Carrol sagte später aus, dass ihn dies »überrascht« habe. »Ich hab mir gedacht, da läuft doch garantiert
         was.« Carroll und McMellon stiegen aus, hielten ihre Dienstmarken hoch und McMellon rief: »Polizei! Wir würden uns gern mit
         Ihnen unterhalten.« Diallo gab keine Antwort. Später sollte sich herausstellen, dass Diallo stotterte – vielleicht wollte
         er antworten, konnte aber nicht. Dazu kam, dass er nicht besonders |188|gut Englisch verstand. Es gab das Gerücht, er sei einige Wochen zuvor von einer Gruppe bewaffneter Männer überfallen worden.
         Womöglich war er jetzt zu Tode erschrocken: Es war Nacht, er stand in einem gefährlichen Stadtviertel allein auf der Straße,
         und plötzlich kamen zwei große Männer auf ihn zu, deren Oberkörper durch die Schusswesten noch bulliger wirkten. Diallo sah
         die beiden einen Moment lang an, dann rannte er in den Hausflur. Carroll und McMellon setzten ihm nach. Diallo erreichte die
         Innentür und packte mit der linken Hand den Türgriff. Wie die Polizisten später aussagten, habe er dabei den Oberkörper zur
         Seite gedreht und mit der rechten Hand in seiner Tasche gewühlt. »Hände hoch!« rief Carroll. McMellon schrie ebenfalls: »Nimm
         die Hände aus den Taschen! Scheiße Mann, sonst bring ich dich um!« Doch Diallo wühlte nur noch aufgeregter in seiner Tasche,
         und auch Carroll wurde immer nervöser, denn er hatte den Eindruck, Diallo drehe seinen Körper zur Seite, um zu verbergen,
         was er mit seiner rechten Hand machte.
      

      
      »Wir waren schon auf dem oberen Absatz angekommen und wollten ihn erwischen, ehe er zur Tür rein war«, erinnerte sich Carroll.
         »Der Mann hat sich umgedreht und uns angesehen. Die linke Hand hatte er noch am Türgriff. Und dann hat er diesen schwarzen
         Gegenstand aus der rechten Tasche gezogen. Und während er ihn rausgezogen hat, habe ich nur das Oberteil sehen können. Es
         hat ausgesehen wie der Lauf einer Pistole. Von meinen früheren Einsätze und meiner Ausbildung her wusste ich sofort: Er zieht
         eine Pistole.«
      

      
      Carroll schrie, »Pistole! Er hat eine Pistole!«

      
      Diallo hielt nicht inne. Er zog den schwarzen Gegenstand vollständig aus der Tasche und hielt ihn in Richtung der Polizisten.
         In diesem Moment eröffnete Carroll das Feuer. McMellon sprang instinktiv zurück und landete auf dem Rücken. Noch im Fallen
         begann auch er zu schießen. Als die Kugeln aus seiner Pistole von den Wänden des Hausflurs abprallten, nahm Carroll an, Diallo
         erwidere das Feuer. Also schoss er weiter und hielt dabei voll auf |189|den Körper von Diallo. Zementbrocken und Holzsplitter flogen in alle Richtungen.
      

      
      Boss und Murphy waren inzwischen ebenfalls aus dem Wagen gestiegen und rannten in Richtung des Gebäudes. »Ich habe Ed McMellon
         gesehen«, sagte Boss später aus, als sich die vier Polizisten wegen Totschlags vor Gericht verantworten mussten. »Er hat erst
         links vom Hauseingang gestanden und ist plötzlich rückwärts die Treppe runtergeflogen. Gleichzeitig hat Sean Carroll rechts
         gestanden, und er kam die Treppe runtergerannt. Alles ist so schnell passiert. Er kam die Treppe runtergerannt, und es war,
         es war einfach so heftig. Er rennt die Treppe runter, so schnell er kann. Und Ed hat da am Boden gelegen. Es wird immer noch
         geschossen. Ich bin losgerannt. Ich habe gedacht, Ed wäre getroffen worden. Ed hat noch geschossen. Sean hat in den Hausflur
         geschossen... Und dann habe ich Mr. Diallo gesehen. Er war am Ende des Hausflurs, hinten, am Ende, wo die Innentür ist. Er
         war neben der Tür und hat sich geduckt. Er hat sich geduckt und die Hand ausgestreckt, und ich habe eine Pistole gesehen.
         Und ich habe mir gedacht, ›Mein Gott, ich sterbe.‹ Ich habe geschossen. Ich habe geschossen und bin gleichzeitig rückwärts
         und zur Seite gesprungen, damit ich aus der Schusslinie bin ...
      

      
      Er war auf die Knie gegangen, sein Rücken war gerade. Er hat ausgesehen, als wollte er sich klein machen, um kein Ziel abzugeben.
         Es hat ausgesehen wie eine Schießhaltung, so wie wir es auf der Polizeischule gelernt haben.«
      

      
      Hier unterbrach der Staatsanwalt die Aussage und fragte Boss: »Wie hielt er seine Hand?«

      
      »Ausgestreckt.«

      
      »Gerade ausgestreckt?« »Gerade ausgestreckt.«

      
      »Und in der Hand haben Sie einen Gegenstand gesehen. Ist das richtig?«

      
      »Ja. Ich habe gedacht, es wäre eine Pistole. Ich habe gedacht, ich sehe die ganze Pistole. Eine Pistole in seiner Hand. In
         diesem |190|Sekundenbruchteil, mit allen den Schüssen und dem Rauch und Ed McMellon am Boden, da habe ich gedacht, er hat eine Pistole
         in der Hand, er hat Ed getroffen, und ich bin der Nächste.«
      

      
      Carroll und McMellon gaben jeweils 16 Schüsse ab: Ein ganzes Magazin. Boss gab fünf Schüsse ab, Murphy vier. Dann war es still.
         Mit den Pistolen in der Hand gingen sie die Treppe hinauf und auf Diallo zu. »Ich habe seine rechte Hand gesehen«, sagte Boss
         später aus. »Sie war ausgestreckt und geöffnet. Und da, wo die Pistole hätte sein müssen, hatte er einen Geldbeutel.... Und
         ich sagte nur: ›Wo ist die scheiß Pistole?‹«
      

      
      Boss rannte zur Westchester Avenue, denn er hatte in der Aufregung der Schießerei vergessen, wo sie waren. Als später der
         Notarzt eintraf, war er so verwirrt, dass er nicht sprechen konnte.
      

      
      Carroll setzte sich neben Diallos durchlöchertem Körper auf den Boden und begann zu weinen.

      
      Drei folgenschwere Fehler

      
      Vielleicht die häufigsten, auf jeden Fall aber die wichtigsten Spontanurteile fällen wir im Hinblick auf Menschen. Wenn wir
         uns in der Gegenwart eines anderen Menschen befinden, versuchen wir fortwährend, Schlüsse über die Gedanken und Gefühle dieses
         Menschen zu ziehen und Vorhersagen zu treffen. Wenn jemand zu uns sagt »Ich liebe dich«, dann blicken wir dieser Person in
         die Augen, um abzuschätzen, ob sie es ehrlich mit uns meint. Wenn wir einen Menschen neu kennen lernen, dann suchen wir oft
         nach kleinsten Signalen, und selbst wenn wir ein normales und freundliches Gespräch geführt haben, denken wir oft am Ende:
         »Ich glaube nicht, dass er mich mag« oder »Ich finde, sie sieht nicht besonders glücklich aus.« Ohne Schwierigkeiten entschlüsseln
         wir kleinste Regungen im Mienenspiel des anderen. Wenn Sie mich zum Beispiel grinsen sehen und feststellen, dass dabei meine
         |191|Augen funkeln, dann würden sie sofort darauf schließen, dass ich mich über irgendetwas amüsiere. Wenn Sie aber sehen, dass
         ich nicke und den Mund zu einem starren, übertriebenen Lächeln verziehe, dann wüssten Sie, dass ich auf den Arm genommen werden
         sollte und sarkastisch darauf reagiere. Wenn ich mit jemandem Augenkontakt aufnehme, lächele und dann den Blick senke, dann
         würden Sie vermutlich zu dem Schluss kommen, dass ich flirte. Und wenn ich schließlich nach einer Äußerung kurz lächele und
         dann nicke oder den Kopf schief lege, dann wüssten Sie, dass ich etwas recht Hartes gesagt habe und dem die Schärfe nehmen
         möchte. Sie müssten nicht einmal hören, was ich gesagt habe, um das zu erkennen. Sie würden es einfach sehen, Blink. Wenn ein einjähriges Kind am Boden sitzt und spielt und Sie etwas Überraschendes tun, zum Beispiel, indem Sie Ihre Hände um
         seine legen, dann wird dieses Kind sofort aufblicken und Ihnen in die Augen sehen. Warum? Weil es für das, was Sie getan haben,
         eine Erklärung sucht und weiß, dass es die Antwort in Ihrem Gesicht findet. Unsere Angewohnheit, die Beweggründe und Absichten
         eines anderen ergründen zu wollen, ist Scheibchenschneiden pur. Wir suchen nach den kleinsten flüchtigen Hinweisen, um die
         Gedanken unseres Gegenüber zu ergründen, und es gibt kaum einen anderen Instinkt, der so einfach und so automatisch wäre,
         und nichts, was wir so mühelos beherrschen. Meistens jedenfalls. Denn in der Nacht des 4. Februar 1999 versagte bei den vier
         Polizisten, die die Wheeler Avenue entlang fuhren, diese grundlegende menschliche Fähigkeit. Sie waren nicht in der Lage,
         Diallos Gedanken zu ergründen.
      

      
      Als Sean Carroll sah, dass Diallo auf dem Treppenabsatz stand, fragte er die anderen im Auto: »Was macht der Typ da?« Die
         richtige Antwort wäre gewesen, dass Diallo frische Luft schnappte. Aber Carroll sah ihn an und kam in demselben Moment zu
         dem Schluss, dass er einen verdächtigen Eindruck machte. Das war Fehler Nummer eins. Als sie den Wagen zurücksetzten, rührte
         sich Diallo nicht von der Stelle. Im Prozess sagte Carroll aus, dies |192|habe ihn »überrascht«: Welche Dreistigkeit besaß dieser Mann, dass er beim Anblick der Polizisten nicht auf der Stelle davonlief? Aber Diallo war nicht dreist, sondern bestenfalls neugierig. Das war Fehler Nummer zwei. Als Carroll und Murphy schließlich
         auf Diallo zugingen, sahen sie, dass er sich leicht zur Seite drehte und in seine Tasche griff. Im Bruchteil einer Sekunde
         kamen sie zu dem Schluss, dass er gefährlich war. Aber Diallo war nicht gefährlich, er hatte Angst. Das war Fehler Nummer
         drei. Unter normalen Umständen haben wir keinerlei Schwierigkeiten, in einem einzigen Blink zu unterscheiden, ob jemand sich verdächtig verhält oder nicht, ob er frech oder neugierig ist, ob er Angst hat oder für uns
         eine Gefahr darstellt. Jeder, der nachts eine Straße entlang geht, sei sie in einem gefährlichen Stadtviertel oder nicht,
         trifft automatisch diese Art von Soforteinschätzung jeder Person, die ihm begegnet. Warum wurden die vier Polizisten in dieser
         Nacht von ihrem Instinkt im Stich gelassen?
      

      
      Die Fehler, die ich hier beschrieben habe, sind keine Seltenheit. Es passiert uns allen immer wieder, dass wir unser Gegenüber
         falsch einschätzen. Hier liegt die Wurzel für zahllose Missverständnisse, Auseinandersetzungen, Streitigkeiten und verletzte
         Gefühle. Aber weil wir diese fehlerhaften Entscheidungen so plötzlich treffen, sind sie uns ein Rätsel, und wir wissen nicht,
         wie wir sie verstehen oder gar vermeiden können. In den Wochen und Monaten nach der fatalen Schießerei, als dieser Vorfall
         ausführlichst in der Presse diskutiert wurde, bildeten sich zwei Lager. Die einen sagten, es handele sich um einen schrecklichen
         Unfall, der aber bedauerlicherweise unvermeidlich sei, da Polizisten immer wieder in Sekundenbruchteilen und ohne ausreichende
         Informationen Entscheidungen fällen müssten, in denen es um Leben und Tod geht. Zu diesem Schluss kamen auch die Geschworenen
         und sprachen Boss, Carroll, McMellon und Murphy vom Vorwurf des Totschlags frei. Andere sahen in den Handlungen der Polizisten
         einen eindeutigen Fall von Rassismus. In der ganzen Stadt gab es Proteste und Demonstrationen. Diallo wurde zum |193|Märtyrer. Wheeler Avenue wurde in Amadou Diallo Place umbenannt. Bruce Springsteen schreib ihm zum Andenken einen Song mit
         dem Titel »41 Shots« mit dem Refrain »You can get killed just for living in your American skin« – Du kannst erschossen werden,
         bloß weil du in deiner amerikanischen Haut lebst.
      

      
      Doch keine der beiden Erklärungen erscheint besonders befriedigend. Es gibt keinerlei Hinweise darauf, dass die vier Polizisten
         schlechte Menschen oder Rassisten gewesen wären, oder dass sie es auf Diallo abgesehen hatten. Andererseits ist es zu einfach,
         Diallos Tod als Unfall zu bezeichnen, denn es handelte sich um alles andere als einen vorbildlichen Polizeieinsatz. Die Polizisten
         trafen eine Reihe folgenschwerer Fehlurteile, angefangen mit der Annahme, dass ein Mann, der vor seinem Haus ein wenig frische
         Luft schnappen will, ein potenzieller Verbrecher sein müsse.
      

      
      Mit anderen Worten, Diallos Tod fällt in eine Grauzone zwischen vorsätzlicher und unbeabsichtigter Handlung. Das passiert
         manchmal, wenn wir die Gedanken unseres Gegenübers ergründen wollen. Diese Irrtümer sind natürlich nur selten derart offensichtlich
         und folgenschwer. Meist sind sie subtil, komplex und kommen überraschend häufig vor. Die Ereignisse in der Wheeler Avenue
         sind ein gutes Beispiel dafür, wie Gedankenlesen funktioniert, und warum wir uns manchmal schrecklich irren können.
      

      
      Die Theorie des Gedankenlesens

      
      Wenn wir heute mehr über unsere Fähigkeit des Gedankenlesens wissen, verdanken wir dies vor allem zwei bemerkenswerten Wissenschaftlern:
         Silvan Tomkins und Paul Ekman. Tomkins wurde 1911 als Sohn eines russischen Zahnarztes in Philadelphia geboren. Er war klein
         und untersetzt, hatte eine wilde Mähne und trug eine riesige Brille mit Plastikgestell. In Princeton und Rutgers unterrichtete
         er Psychologie und schrieb eine vierbändige Studie |194|mit dem Titel Affect, Imagery, Consciousness. Dieses Werk war so dicht, dass sich seine Leserschaft in zwei etwa gleich große Lager aufteilen ließ: diejenigen, die es lasen,
         verstanden und brillant fanden, und diejenigen, die es lasen, nicht verstanden und brillant fanden. Seine improvisierten Vorträge
         waren Legende. Am Ende einer Cocktailparty hatte er üblicherweise eine gebannt lauschende Zuhörerschaft um sich versammelt.
         Und wenn jemand einwarf: »Noch eine Frage!«, konnte Tomkins zu einem weiteren anderthalbstündigen Solo über Comics, eine Fernsehserie,
         die Biologie der Gefühle, seine Probleme mit Kant und seine Begeisterung für die neueste Modediät anheben.
      

      
      Während der Wirtschaftskrise schrieb er seine Doktorarbeit an der Universität Harvard und arbeitete gleichzeitig als Handicapper
         für ein Pferdewett-Syndikat. Dabei war er so erfolgreich, dass er sich ein luxuriöses Leben an der Upper East Side in Manhattan
         leisten konnte. An der Pferderennbahn, wo er oft stundenlang auf der Tribüne saß und mit einem Fernglas den Pferden hinterher
         starrte, war er nur als »der Professor« bekannt. »Er hatte sein eigenes System, um den Erfolg eines Pferdes vorherzusagen,
         das damit zusammenhing, welche emotionale Beziehung ein Pferd zu den anderen Pferden rechts und links von ihm hatte«, erzählt
         sein späterer Schüler Ekman. Wenn zum Beispiel ein Hengst in seinem ersten oder zweiten Jahr gegen einen Schimmel verloren
         hatte, dann hatte er nach Tomkins’ Ansicht keine Chance, wenn er neben einem Schimmel ins Rennen ging (oder so ähnlich – niemand
         wusste wirklich genau, wie Tomkins’ System funktionierte).
      

      
      Tomkins glaubte, dass Gesichter – auch die Gesichter von Pferden – wichtige Hinweise auf Gefühle und Motivationen zuließen.
         Wenn er sich die polizeilichen Fahndungsplakate auf dem Postamt angesehen habe, so erzählt man sich, dann habe ihm ein Blick
         auf die Fotos gereicht, um sagen zu können, welche Verbrechen die flüchtigen Kriminellen begangen hätten. »Wenn er sich die
         Fernsehshow To Tell the Truth ansah, dann wusste er immer auf Anhieb, |195|wer der Lügner war« erinnert sich sein Sohn Mark. »Einmal schrieb er an den Produzenten, um ihm zu sagen, dass seine Show
         zu leicht sei, und der Mann lud ihn nach New York ein, um sich seine Erkenntnisse erklären zu lassen.« Virginia Demos, Professorin
         für Psychologie an der Universität Harvard, erinnert sich an lange Gespräche mit Tomkins während des Nominierungsparteitags
         der Demokratischen Partei im Jahr 1988. »Wir telefonierten miteinander, als gerade im Fernsehen die Berichterstattung lief.
         Jesse Jackson und Michael Dukakis diskutierten, und Tomkins hatte den Ton abgestellt. Er las nur die Mimik der beiden und
         sagte vorher, was passieren würde. Es war erstaunlich.«
      

      
      Paul Ekman lernte Tomkins in den frühen sechziger Jahren kennen. Ekman hatte damals gerade seinen Abschluss als Psychologe
         in der Tasche und interessierte sich für menschliche Physiognomie. Vor allem interessierte ihn, ob es eine Systematik oder
         eine Art Grammatik der Gesichtsausdrücke gab. Anders als die meisten seiner Kollegen glaubte Silvan Tomkins, dass es eine
         solche Grammatik geben müsse. Die gängige Forschungsmeinung lautete damals, dass Gesichtsausdrücke erlernt seien, dass wir
         also je nach Kultur eine andere Mimik haben. Ekman reiste nach Japan, Brasilien und Argentinien und spürte sogar Stämme in
         Urwäldern auf, um herauszufinden, ob das stimmte. Im Gepäck hatte er Fotos von Männern und Frauen mit verschiedenen Gesichtsausdrücken.
         Zu seiner Überraschung konnten die befragten Personen genau sagen, was die jeweiligen Gesichter zum Ausdruck brachten, ganz
         egal wohin er ging. Damit hatte er bewiesen, dass Tomkins Recht hatte.
      

      
      Wenig später stattete Tomkins Ekman einen Besuch in dessen Labor in San Francisco ab. Ekman hatte Filme aufgestöbert, die
         der Virologe Carleton Gajdusek in den Urwäldern Papua Neuguineas gedreht hatte. Einige der Aufnahmen zeigten den Stamm der
         South Fore, ein friedliebendes und freundliches Volk. Der Rest befasste sich mit den Kukukuku, einem feindseligen Stamm, der
         ein homosexuelles Ritual pflegte, in dem Jungen vor der Geschlechtsreife |196|den Stammesältesten als Kurtisane dienen mussten. Sechs Monate lang hatten Ekman und sein Kollege Wallace Friesen das Material
         durchgearbeitet. Sie hatten die Nahaufnahmen der Stammesmitglieder herausgesucht und die Gesichtsausdrücke der beiden Gruppen
         miteinander verglichen.
      

      
      Ekman führte Tomkins den Film vor, ohne ihm vorher Hintergrundinformationen über die beiden Stämme zu geben. Alles, was Aufschluss
         über den Kontext gegeben hätte, hatte er herausgeschnitten. Tomkins verfolgte den Film konzentriert. Am Ende ging er nach
         vorn an die Leinwand und zeigte auf die Gesichter der South Fore. »Das sind nette, freundliche Menschen, sehr friedfertig,
         sehr entgegenkommend.« Dann zeigte er auf die Gesichter der Kukukuku. »Diese Gruppe ist gewalttätig, und es weißt vieles auf
         Homosexualität hin.« Bis heute ist Ekman darüber erstaunt, wie viel Tomkins den Gesichtern entnehmen konnte. »Ich fragte ihn
         erstaunt: ›Silvan, wie um Gottes Willen kommen Sie darauf?‹« erinnert er sich. »Er ging an die Leinwand, und während wir den
         Film in Zeitlupe zurückspulten, deutete er auf bestimmte Falten und Wülste in den Gesichtern, um zu erläutern, wie er zu seinem
         Urteil kam. In diesem Moment war mir klar: ›Ich muss das Gesicht entschlüsseln.‹ Es war eine Fundgrube an Informationen, und
         niemand hatte sich bisher darum gekümmert. Dieser Mann konnte es sehen, und wenn er es konnte, dann konnten es vermutlich
         auch andere.«
      

      
      An Ort und Stelle beschlossen Ekman und Friesen, eine Taxonomie des menschlichen Gesichts zu entwickeln. Sie studierten medizinische
         Fachliteratur über die Gesichtsmuskulatur und identifizierten jede einzelne Muskelbewegung, die ein Gesicht machen konnte.
         Im Ganzen entdeckten sie 43 solcher Bewegungen, die Ekman und Friesen »Aktionseinheiten« nannten. Tagelang saßen sie einander
         gegenüber und schnitten Gesichter: Zuerst lokalisierten sie im Geiste einen Muskel, dann konzentrierten sie sich darauf, ihn
         zu isolieren und einzeln zu bewegen. Dabei beobachteten sie sich gegenseitig, verfolgten die Bewegungen im Spiegel und |197|notierten, wie sich das Muster der Falten im Gesicht mit einer bestimmten Aktionseinheit veränderte. Schließlich zeichneten
         sie die Bewegungen auf Film auf. Wenn sie selbst nicht in der Lage waren, eine bestimmte Bewegung zu machen, gingen sie nach
         nebenan in den anatomischen Fachbereich der Universität Kalifornien und baten einen befreundeten Chirurgen, den widerspenstigen
         Muskel per elektrischem Stromstoß zu stimulieren. »Das war der weniger angenehme Teil«, erinnert sich Ekman.
      

      
      Nachdem sie jede Aktionseinheit für sich durchgespielt hatten, begannen sie damit, diese zu kombinieren, indem sie einzelne
         Bewegungen übereinander legten. Diese Arbeit nahm sieben Jahre in Anspruch. »Bei zwei Muskelbewegungen kommt man auf 300 Kombinationen.
         Bei dreien schon auf 4 000. Wir haben bis zu fünf Bewegungen zusammengenommen und sind damit auf über zehntausend Konfigurationen
         gekommen.« Die meisten dieser 10 000 Kombinationen sind natürlich bedeutungslos: Es handelt es sich um die Art von Grimassen,
         wie sie Kinder schneiden. Doch in ihrer Arbeit identifizierten Ekman und Friesen immerhin dreitausend bedeutungsvolle Aktionseinheiten,
         die das essentielle Repertoire der menschlichen Gesichtsausdrücke ausmachen.
      

      
      Paul Ekman ist heute Mitte 60. Er ist glatt rasiert, hat engstehende Augen und buschige, hervorstehende Augenbrauen. Er ist
         zwar nur mittelgroß, wirkt aber größer: Er hat etwas Unnachgiebiges, sehr Stabiles. Aufgewachsen ist der Sohn eines Kinderarztes
         in Newark in New Jersey, und er schrieb sich schon mit 15 Jahren an der Universität Chicago ein. Er spricht sehr bestimmt.
         Bevor er lacht, macht er eine kleine Pause, als würde er die Erlaubnis dafür abwarten. Er ist von der Sorte, die Listen anlegen
         und ihre Argumente durchnummerieren. Seine akademischen Arbeiten haben eine strenge, logische Ordnung; am Ende eines Aufsatzes
         hat Ekman jede noch so entlegene Gegenthese und jede Frage zusammengestellt und katalogisiert. Seit Mitte der sechziger Jahre
         arbeitet er in einem heruntergekommenen viktorianischen Reihenhaus |198|an der Universität Kalifornien in San Francisco, wo er auch einen Lehrstuhl innehat. Als ich Ekman traf, spielte er mir die
         Aktionseinheiten vor, die er vor so langer Zeit identifiziert hatte, leicht nach vorn gebeugt, die Hände auf den Knien. An
         der Wand hinter ihm hingen die Fotografien zweier seiner Vorbilder, Silvan Tomkins und Charles Darwin. »Jeder kann Aktionseinheit
         4 machen«, fing er an und senkte die Augenbrauen mithilfe der Muskeln Depressor glabellae, Depressor supercilii und Corrugator. »Fast jeder kann Aktionseinheit 9.« Er runzelte die Nase unter Einsatz seines Levator labii superioris alaeque nasi. »Und jeder kann die Nummer 5.« Er zog den Levator palpebrae superioris zusammen und hob ein Augenlid.
      

      
      Ich versuchte, es ihm nachzumachen, und er sah mich an. »Ihre 5 ist ganz gut«, sagte er großzügig. »Je tiefer die Augen sitzen,
         desto schwerer ist die 5. Und die 7.« Er schielte. »12.« Er lächelte kurz, indem er seinen Zygomaticus major aktivierte. Der innere Teil seiner Augenbrauen schoss in die Höhe. »Aktionseinheit 1: Schmerz, Sorgen.« Dann benutzte er seinen
         Frontalis, Pars lateralis, um den äußeren Teil seiner Augenbrauen zu heben. »Das ist Aktionseinheit 2. Nicht ganz einfach zu bewerkstelligen, aber völlig
         nutzlos, hat keinerlei Funktion. 23 ist eine meiner Lieblinge. Sie verengen den roten Rand Ihrer Lippen. Ein verlässliches
         Zeichen für Ärger. Bewusst ist es gar nicht so leicht zu machen.« Er zog die Lippen zusammen. »Mit nur einem Ohr zu wackeln,
         ist aber immer noch die schwierigste Übung. Ich muss mich voll konzentrieren, das verlangt mir alles ab.« Er lachte. »Meine
         Tochter wollte immer, dass ich das ihren Freundinnen vorführe. Also, los.« Er wackelte erst mit dem rechten, dann mit dem
         linken Ohr. Ekman hat kein besonders ausdrucksstarkes Gesicht. Er sieht aus wie der typische Psychoanalytiker, distanziert
         und beobachtend, und es ist überraschend, mit welcher Schnelligkeit und Leichtigkeit er sein Gesicht verändert. »Eines kann
         ich nicht«, fuhr er fort, »und das ist Aktionseinheit 39. Zum Glück kann es einer meiner Assistenten. Bei Aktionseinheit 38
         bläht man die Nasenflügel auf, |199|39 ist das genaue Gegenteil. Es ist der Muskel, der sie nach unten zieht.« Er schüttelte den Kopf und sah mich an. »Oh, Sie
         haben eine großartige 39. Das ist die beste, die ich je gesehen habe. Es ist eine genetische Veranlagung. Es gibt bestimmt
         auch noch andere Familienmitglieder, die dieses verborgene Talent haben. Klasse, Sie haben’s raus!« Er lachte wieder. »Damit
         können Sie Leute beeindrucken. Sie sollten das mal in einer Singles-Bar ausprobieren!«
      

      
      Dann begann Ekman, verschiedene Aktionseinheiten miteinander zu kombinieren, um die komplizierten Gesichtsausdrücke zu erzeugen,
         die wir üblicherweise als Gefühlsregungen deuten. Glück setzt sich zum Beispiel aus den Aktionseinheiten sechs und zwölf zusammen
         – die Muskeln, die die Wangen heben (Orbicularis oculi, Pars prbitalis) und der Zygomaticus major, der die Mundwinkel anhebt, ziehen sich zusammen. Angst ist eine Kombination aus Aktionseinheit 1, 2 und 4, oder genauer 1,
         2, 4, 5 und 20, mit oder ohne 25, 26 oder 27. Das bedeutet, der innere Brauenheber (Frontalis, Pars medialis) plus der äußere Brauenheber (Frontalis, Pars lateralis) plus der brauensenkende Depressor supercilii plus der Levator palpebrae superioris (der das obere Augenlid hebt) plus der Risorius (der die Lippen streckt) plus der Depressor labii (der die Lippen öffnet) plus der Masseter (der die Kinnlade herunterklappen lässt). Ekel ist in der Hauptsache Aktionseinheit 9, ein Runzeln der Nase, kann aber auch
         eine 10 sein und in beiden Fällen mit Aktionseinheit 15, 16 oder 17 kombiniert werden.
      

      
      Ekman und Friesen stellten diese Kombinationen und die Regeln für ihre Interpretation in einem System namens Facial Action
         Coding System oder FACS zusammen. Das Dokument umfasst 500 Seiten und ist auf seltsame Weise fesselnd: Es steckt voller Details,
         wie zum Beispiel allen denkbaren Lippenbewegungen (Langziehen, Verkürzen, Verengen, Weiten, Einziehen, Ausstülpen, Zusammenpressen
         und Strecken) oder den vier möglichen Veränderungen der Haut zwischen den Augen und den Wangen |200|(Wulst, Tasche, Sack, Falte). John Gottman, dessen Forschungsarbeiten ich im ersten Kapitel vorgestellt habe, arbeitet seit
         Jahren mit Ekman zusammen und benutzt die Systematik des FACS für seine Paaranalysen. Andere Wissenschaftler bringen Ekmans
         System zur Anwendung, um so gut wie jede Krankheit von Schizophrenie bis zum Herzinfarkt zu untersuchen. Trickfilmstudios
         wie Pixar und DreamWorks haben seine Erkenntnisse für computeranimierte Trickfilme wie Toy Story oder Shrek benutzt. Es ist wochenlange Arbeit nötig, bis man FACS völlig verstanden hat, und nur rund 500 Wissenschaftler in aller Welt
         haben seine Nutzung studiert. Doch die wenigen, die sich intensiv damit beschäftigen, haben einen unglaublichen Einblick in
         die Botschaften, die wir uns senden, wenn wir einander in die Augen sehen.
      

      
      Ekman erinnert sich noch gut daran, wie er während des Demokratischen Nominierungsparteitages 1992 zum ersten Mal Bill Clinton
         sah. »Ich habe mir seine Mimik angeschaut und zu meiner Frau gesagt, ›Das ist ein kleiner Schelm‹«, erinnert er sich. »Er
         will, dass wir ihn mit der Hand in der Keksdose erwischen und dass wir ihn trotzdem dafür lieben. Er hatte diesen Lieblingsgesichtsausdruck,
         so einen Mammi-hab-mich-trotzdem-lieb-Blick: Aktionseinheit 12, 15, 17 und 24, mit einem Augenroller.« Ekman machte eine Pause
         und verzog das Gesicht: Er zog seinen Zygmaticus major zu einem klassischen Lächeln zusammen und zog dann die Mundwinkel mit seinem Triangularis nach unten. Er spannte den Mentalis, der das Kinn hebt, presste die Lippen zusammen und rollte die Augen – und es war, als wäre Slick Willie selbst im Raum.
      

      
      »Ich kannte jemanden in Clintons PR-Team. Den habe ich angesprochen und ihm gesagt: ›Clinton hat diese Angewohnheit, mit diesem
         Gesichtsausdruck die Augen zu rollen, und damit sagt er nichts anderes als: ‚Ich bin ein schlimmer Bube.‹ Ich weiß nicht,
         ob das so gut ist. Ich könnte ihm in zwei oder drei Stunden beibringen, das zu vermeiden.‹ Aber mein Bekannter meinte, ›Wir
         |201|können uns nicht erlauben, dass er bei einem Lügen-Experten gesehen wird.‹« Offensichtlich war Ekman ein Fan von Clinton und
         hätte sich gewünscht, dass der Gesichtsausdruck bloß ein bedeutungsloser Tick gewesen wäre. Er zuckte bedauernd mit den Schultern.
         »Offensichtlich wollte er erwischt werden.«
      

      
      Das nackte Gesicht

      
      Paul Ekmans Arbeit macht deutlich, wie viel das Gesicht über unsere Gefühle aussagt. Er geht sogar noch einen Schritt weiter
         und sagt, dass das, was sich in unserem Gesicht abspielt, nicht nur Ausdruck dessen ist, was in unseren Gedanken vor sich geht: In gewissem Sinne ist es das, was in unseren Gedanken vor sich geht. Wenn wir diese Behauptung verstehen, dann verstehen wir auch besser, wie wir
         Gedanken lesen.
      

      
      Die Einsicht reifte heran, als Ekman und Friesen einander gegenübersaßen und an Gesichtsausdrücken von Ärger und Leid arbeiteten.
         »Es dauerte ein paar Wochen, bis endlich einer von uns zugab, dass er sich schrecklich fühlte, nachdem wir den ganzen Tag
         bestimmte Gesichter gemacht hatten«, erzählt Friesen. »Danach gestand sich auch der andere ein, dass er sich schlecht gefühlt
         hatte. Also haben wir uns entschlossen, dem nachzugehen.« Sie begannen nachzumessen, wie sich ihre Körper während der Bewegung
         bestimmter Gesichtsmuskeln verhielten. »Nehmen wir an, Sie machen Aktionseinheit 1, Sie ziehen den inneren Teil der Augenbrauen
         hoch, Nummer 6, Sie heben die Wangen, und Nummer 15, Sie senken die Mundwinkel«, erklärte Ekman und machte alle drei vor.
         »Wir haben herausgefunden, dass der Gesichtsausdruck allein völlig ausreicht, um eindeutig nachweisbare Veränderungen im autonomen
         Nervensystem zu bewirken. Als wir das zum ersten Mal festgestellt haben, waren wir sehr überrascht. Wir hatten keinen so eindeutigen
         Zusammenhang erwartet. |202|Und es passierte bei uns beiden. Wir fühlten uns schrecklich. Mit diesem Gesichtsausdruck erzeugten wir bei uns selbst Traurigkeit
         und seelisches Leid. Und wenn ich meine Augenbrauen senke, das obere Augenlid hebe, die Lider zusammenziehe und die Lippen
         zusammenpresse, dann erzeuge ich ein Gefühl des Ärgers. Mein Puls steigt um bis zu zwölf Schläge pro Minute, und meine Hände
         beginnen zu schwitzen. Wenn ich die Gesichtsmuskeln bewege, kann ich das übrige System nicht abschalten. Es ist äußerst unangenehm.«
      

      
      Ekman, Friesen und Robert Levenson, ein weiterer Kollege, der ebenfalls einige Jahre mit John Gottman zusammengearbeitet hat
         (die Welt der Psychologie ist ein Dorf), entschlossen sich, diese Effekte zu dokumentieren. In einer Versuchsreihe baten sie
         eine Gruppe von Testpersonen, sich an eine negative oder belastende Erfahrung zu erinnern. Eine gleich große Gruppe von Versuchspersonen
         sollte lediglich bestimmte Gesichter machen, die negativen Gefühlen wie Ärger, Traurigkeit oder Angst entsprachen. Beide Gruppen
         wurden an Sensoren angeschlossen, die Puls und Körpertemperatur, die körperlichen Signale von Ärger, Traurigkeit oder Angst,
         messen sollten. Dabei stellte sich heraus, dass die zweite Gruppe, die lediglich die entsprechenden Gesichter machte, dieselben
         physiologischen Reaktionen – erhöhte Pulsfrequenz und Körpertemperatur – zeigte, wie die erste.
      

      
      Ein Team deutscher Wissenschaftler und Psychologen um Fritz Strack führte an der Universität Mannheim eine ähnliche Studie
         durch. Sie zeigten zwei Gruppen von Versuchspersonen Zeichentrickfilme. Die eine Gruppe sollte während der Vorführung einen
         Stift zwischen die Lippen nehmen, wodurch verhindert wurde, dass sie die beiden für das Lachen wichtigsten Muskeln, den Risorius und den Zygomaticus major, zusammenzogen. Die andere Gruppe sollte den Stift mit den Schneidezähnen festhalten, was den entgegengesetzten Effekt hat
         und sie zu einem Lächeln zwingt. Die Versuchspersonen, die den Stift zwischen den Zähnen hielten, fanden die Trickfilme erheblich
         amüsanter als die andere |203|Gruppe. Den meisten Menschen fällt es schwer, diese Erkenntnisse zu glauben, denn wir meinen, dass wir zuerst ein Gefühl haben
         und dieses dann in unserem Gesicht zum Ausdruck bringen – oder auch nicht. Wir sehen unsere Mimik als Ergebnis von Gefühlen,
         die anderswo entstehen. Die erwähnten Untersuchungen zeigen jedoch, dass der Prozess auch in die andere Richtung funktioniert.
         Ein Gefühl kann auch mit einer Bewegung der Gesichtsmuskeln beginnen. Das Gesicht ist kein schwarzes Brett, auf dem wir unsere
         inneren Abläufe kundtun. Es ist ein gleichberechtigter Partner im gesamten Gefühlsprozess.
      

      
      Dieser Umstand hat beachtliche Auswirkungen auf unsere Fähigkeit, Gedanken zu lesen. In seinen ersten Forschungen filmte Paul
         Ekman beispielsweise 40 Patienten aus einer psychiatrischen Klinik, darunter eine 42-jährige Hausfrau namens Mary. Sie hatte
         drei Selbstmordversuche hinter sich. Beim dritten Mal hatte sie eine Überdosis Schlaftabletten genommen und nur deshalb überlebt,
         weil ein Bekannter sie zufällig gefunden und ins Krankenhaus gebracht hatte. Ihre Kinder waren erwachsen und waren zu Hause
         ausgezogen, ihr Ehemann hatte jedes Interesse an der Beziehung verloren und war in Depressionen verfallen. Während der ersten
         Tage im Krankenhaus konnte sie nicht aufhören zu weinen, doch sie schien gut auf die Therapie anzusprechen. Nach drei Wochen
         erklärte sie den Ärzten, sie fühle sich bereits viel besser und wolle ein Wochenende mit ihrer Familie verbringen. Die Ärzte
         stimmten zu, doch kurz bevor Mary das Krankenhaus verlassen sollte, gestand sie, dass sie nur um Entlassung gebeten habe,
         weil sie erneut versuchen wollte, sich das Leben zu nehmen. Einige Jahre später, als Psychologiestudenten ihn fragten, woran
         man erkennen könne, wann suizidgefährdete Patienten lügen, erinnerte sich Ekman an seine Aufnahmen von Mary und beschloss,
         sich das Video noch einmal anzusehen. Wenn Mary tatsächlich gelogen hatte, als sie behauptet hatte, es gehe ihr besser, dann
         müsste man das in der Aufzeichnung erkennen können, so seine Annahme. Also analysierten Ekman und Friesen die Aufnahmen und
         suchten |204|nach versteckten Hinweisen. Mehrere Stunden lang sahen sie sich das Video wieder und wieder an und untersuchten in Zeitlupe
         jede Geste und jedes Mienenspiel. Schließlich fanden sie, was sie suchten. Als der Arzt Mary nach ihren Zukunftsplänen fragte,
         huschte ein Ausdruck tiefster Verzweiflung über ihr Gesicht, aber so schnell, dass es kaum zu erkennen war.
      

      
      Ekman nennt diesen flüchtigen Blick einen Mikro-Ausdruck, eine ganz besondere und wichtige Form des Gesichtsausdrucks. Ein
         großer Teil unseres Mienenspiels lässt sich von unserem Willen kontrollieren. Wenn ich grimmig dreinschauen möchte, während
         ich Ihnen die Leviten lese, dann fällt mir das nicht weiter schwer, und Sie wiederum haben keinerlei Schwierigkeiten, meinen
         finsteren Blick zu deuten. Doch unsere Gesichtsmuskeln werden von einem weiteren System gesteuert, das nicht unserem bewussten
         Willen unterliegt. Kaum jemand kann beispielsweise Aktionseinheit 1 nachmachen, mit der wir Traurigkeit zum Ausdruck bringen.
         (Laut Ekman ist Woody Allen eine der wenigen Ausnahmen: Er benutzt seinen Frontalis, Pars medialis für sein Erkennungszeichen, den komisch-traurigen Hundeblick.) Doch wenn wir traurig sind, heben wir unsere inneren Augenbrauen,
         ganz ohne darüber nachzudenken. Schauen Sie sich einmal ein Baby an, kurz bevor es anfängt zu weinen: Der innere Teil der
         Augenbrauen schießt wie auf Knopfdruck nach oben. Ganz ähnlich gibt es einen Gesichtsausdruck, den Ekman Duchenne-Lächeln
         nannte, in Andenken an den französischen Neurologen Guillaume Duchenne, der bereits im neunzehnten Jahrhundert versucht hatte,
         die Bewegungen der Gesichtsmuskeln mit einer Kamera zu dokumentieren. Wenn Sie auf Kommando lächeln sollen, dann spannen Sie
         Ihren Zygomaticus major. Wenn Sie dagegen spontan lächeln und dabei eine echte Empfindung haben, dann spannen Sie nicht nur den Zygomaticus Major, sondern zudem den Orbicularis oculi, Pars orbitali, den Augenringmuskel. Es ist äußerst schwer, diesen Augenringmuskel auf Kommando anzuspannen, aber es ist fast ebenso schwer,
         ihn nicht anzuspannen, wenn wir wirkliche Freude empfinden. Dieses |205|Lächeln »gehorcht dem Willen nicht«, schrieb Duchenne. »Sein Fehlen entlarvt den falschen Freund.«
      

      
      Jedes Mal, wenn wir etwas empfinden, dann wird diese Empfindung automatisch von den Gesichtsmuskeln zum Ausdruck gebracht.
         Manchmal spielte sich diese Reaktion in Sekundenbruchteilen ab und ist nur mittels elektrischer Sensoren erkennbar. Aber sie
         tritt immer ein. Silvan Tomkins begann eine seiner Vorlesungen mit dem Ausruf: »Das Gesicht ist wie der Penis!« Womit er sagen
         wollte, dass das Gesicht ein Eigenleben führt, das wir nur bedingt kontrollieren können. Das heißt nicht, dass wir gar keinen
         Einfluss auf unser Mienenspiel hätten. Mithilfe derjenigen Muskeln, die dem Willen unterworfen sind, können wir Regungen unterdrücken.
         Doch oft dringt ein kleiner Teil des unterdrückten Gefühls doch nach außen. Das passierte Mary, als sie leugnete, dass sie
         sich unglücklich fühlte. Mit den Gesichtsmuskeln, die dem Willen unterworfen sind, zeigen wir unsere Gefühle bewusst. Doch
         das System, das nicht unserem Willen unterliegt, ist in vielerlei Hinsicht wichtiger: Mit diesem System hat uns die Evolution
         ausgestattet, um unsere tatsächlichen Gefühle zum Ausdruck zu bringen.
      

      
      »Es ist Ihnen bestimmt auch schon passiert, dass jemand einen Kommentar über Ihren Gesichtsausdruck abgegeben hat, von dem
         Sie gar nicht wussten, dass Sie ihn gemacht haben«, sagt Ekman. »Jemand fragt plötzlich: ›Worüber ärgerst du dich denn?‹ oder
         ›Was grinst du denn so?‹ Ihre Stimme können Sie hören, aber Ihr Gesicht können Sie nicht sehen. Wenn wir wüssten, was sich
         auf unserem Gesicht abspielt, dann könnten wir es besser verbergen. Aber das wäre nicht unbedingt ein Vorteil. Stellen Sie
         sich vor, wir hätten eine Art Schalter, mit dem wir unsere Mimik abstellen könnten. Wenn Babys einen solchen Schalter hätten,
         dann wüssten wir nicht, was sie fühlen, und das wäre für einen Säugling eine echte Gefahr. Man könnte durchaus behaupten,
         dass dieses System sich entwickelt hat, damit Eltern die Bedürfnisse ihrer Kinder erkennen und auf sie reagieren können. Oder
         stellen Sie sich vor, |206|Ihr Ehepartner hätte einen solchen Schalter. Es wäre unmöglich, eine Beziehung mit ihm zu führen. Ich glaube nicht, dass Liebe,
         Zuneigung, Freundschaft oder Nähe möglich wären, wenn unsere Gesichter nicht so funktionieren würden, wie sie funktionieren.
      

      
      Ekman schob ein Video des O.-J.-Simpson-Prozesses in den Videorekorder. Es zeigte, wie Kato Kaelin, Simpsons strubbeliger
         Hausgast, von der Staatsanwältin Marcia Clark befragt wird. Kaelin sitzt im Zeugenstand und macht ein teilnahmsloses Gesicht.
         Clark stellt eine feindselige Frage. Kealin beugt sich nach vorn und antwortet mit leiser Stimme. »Haben Sie das gesehen?«
         fragte mich Ekman. Ich hatte nichts gesehen, Kaelin erschien mir harmlos und passiv. Ekman hielt das Band an, spulte zurück
         und wiederholte die Passage in Zeitlupe. Auf dem Bildschirm sah ich, wie Kaelin sich nach vorn beugt, um die Frage zu beantworten.
         Doch in diesem Moment, im Bruchteil einer Sekunde, verändert sich sein Gesicht völlig. Seine Nase runzelt sich, als er seinen
         Levator Labii superioris alaeque nasi anspannt. Er bleckt die Zähne und senkt die Augenbrauen. »Das war fast eine vollständige Aktionseinheit 9«, erläuterte Ekman.
         »Er zeigt Ekel und ein bisschen Wut. Wenn die Augenbrauen sich senken, dann sind die Augen normalerweise nicht so weit geöffnet
         wie hier. Das hochgezogene Augenlid ist ein Zeichen für Zorn, nicht für Ekel. Es geht ganz schnell.« Ekman hielt das Band
         an und spielte es erneut. »Er sieht aus wie ein knurrender, zähnefletschender Hund.«
      

      
      Dann spielte er mir ein weitere Videoaufzeichnung vor, diesmal von einer Pressekonferenz, die Harold »Kim« Philby 1955 gegeben
         hatte. Noch war Philby nicht als sowjetischer Spion enttarnt worden, doch zwei seiner Kollegen, Donald Mclean und Guy Burgess,
         hatten sich gerade in die Sowjetunion abgesetzt. Philby trägt einen dunklen Anzug und ein weißes Hemd. Seine Haare sind akkurat
         gescheitelt, sein Gesicht zeigt einen hochmütigen Ausdruck.
      

      
      »Mr. Philby«, beginnt der Reporter, »der Außenminister Mr. Macmillan sagt, es lägen keinerlei Beweise dafür vor, dass Sie
         der |207|so genannte dritte Mann waren, der Burgess und MacLean eine Warnung zugespielt hat. Sind Sie zufrieden, dass Sie damit von
         jeder Anschuldigung befreit sind?«
      

      
      Philby antwortet selbstsicher und im näselnden Tonfall der englischen Oberschicht. »Ja, das bin ich.«

      
      »Nun, wenn es einen dritten Mann gegeben haben sollte, waren Sie dann dieser dritte Mann?«

      
      »Nein«, antwortet Philby mit derselben Sicherheit. »Nein, das war ich nicht.«

      
      Ekman spulte das Band zurück und spielte es noch einmal in Zeitlupe ab. »Sehen Sie sich das an«, sagte er und zeigte auf den
         Bildschirm. »Zweimal bekommt er eine ernste Frage darüber gestellt, ob er Hochverrat begangen hat, und jedes Mal sieht es
         so aus, als würde er ein Grinsen unterdrücken. Er sieht aus wie die Katze, die den Kanarienvogel gefressen hat.« Der Ausdruck
         war nicht länger als ein paar Sekundenbruchteile zu sehen. Aber in Zeitlupe war es ganz deutlich zu erkennen: Die Lippen waren
         zusammengepresst, und er sah aus, als wäre er rundherum zufrieden mit sich und der Welt. »Sieht so aus, als würde er sich
         diebisch freuen, oder?« fuhr Ekman fort. »Das ist die Art diebischer Freude, die man empfindet, wenn man jemanden übers Ohr
         gehauen hat.«
      

      
      Ekman ließ das Video weiterlaufen. »Hier passiert noch etwas anderes«, sagte er. Auf dem Bildschirm beantwortete Philby gerade
         eine weitere Frage des Reporters. »Natürlich sind die Fragen, die die Angelegenheit von Burgess und Maclean aufwirft, von
         großer« – hier macht er eine Pause – »Empfindlichkeit.« Ekman drückte die Pausetaste und hielt das Band an. »Hier«, sagte
         er. »Ein sehr subtiler Mikro-Gesichtsausdruck von Leid oder Unglück. Es sind nur die Augenbrauen – es ist sogar nur die eine
         Augenbraue.« Und tatsächlich zog Philby seine rechte Augenbraue zu einer unverkennbaren Aktionseinheit 1 nach oben. »Es ist
         nur ganz kurz«, sagte Ekman. »Er macht es unabsichtlich. Aber es widerspricht seiner nach außen zur Schau gestellten Selbstsicherheit.
         |208|Es passiert, als er über Burgess und Maclean spricht, denen er eine Warnung zugespielt hat. Das ist ein Warnsignal und bedeutet,
         dass Sie nicht alles glauben sollten, was Sie hören.«
      

      
      Was Ekman hier beschreibt, sind die konkreten physiologischen Grundlagen des Scheibchenschneidens. Jeder von uns kann mühelos
         und automatisch Gedanken lesen, denn die Hinweise, die wir brauchen, um eine Person oder eine Situation zu verstehen, stehen
         unserem Gegenüber buchstäblich ins Gesicht geschrieben. Wir müssen vermutlich keine so brillanten Gesichtsleser sein wie Ekman
         oder Tomkins, und ein so subtiles Vorüberhuschen von Gefühlen wie bei Kato Kaelins Verwandlung in einen zähnefletschenden
         Hund würde uns wahrscheinlich entgehen. Doch wir haben ausreichend Informationen, um zu alltagstauglichen Ergebnissen zu kommen.
         Wenn jemand zu uns sagt »Ich liebe dich«, dann sehen wir ihn oder sie sofort an, denn nach einem direkten Blick ins Gesicht
         wissen wir – oder wissen wir besser –, ob das Gefühl echt ist oder nicht. Sehen wir Zärtlichkeit und Freude? Oder huscht da
         ein Mikro-Ausdruck von Leid und Unglück über das Gesicht? Ein Säugling sieht Ihnen in die Augen, wenn Sie Ihre Hände um seine
         legen, denn er weiß, dass er dort eine Erklärung für Ihr Verhalten finden wird. Spannen Sie die Einheiten sechs und zwölf
         (den Orbicularis oculi, Pars orbitalis und den Zygomaticus major), um Freude auszudrücken? Oder ziehen Sie Aktionseinheiten 1, 2, 4, 5 und 20 zusammen (Frontalis, Pars medialis; Frontalis, Pars lateralis; den Depressor Supercilii; den Levator palpebrae superioris und den Risorius), was das Kind intuitiv als klares Anzeichen von Furcht deuten würde?
      

      
      Wir stellen diese komplizierten, blitzschnellen Überlegungen an, jeden Tag, ohne darüber nachzudenken. Das macht den Fall
         von Amadou Diallo umso rätselhafter. Aus unerfindlichen Gründen waren Sean Carroll und seine Kollegen in der Nacht des 4.
         Februar 1999 nicht dazu in der Lage. Diallo war unschuldig, erst neugierig, dann verängstigt, und jedes dieser Gefühle muss
         ihm |209|ins Gesicht geschrieben gewesen sein. Doch die Polizisten waren nicht in der Lage, es zu lesen. Wie konnte das passieren?
      

      
      Ein Mann, eine Frau und ein Lichtschalter

      
      Um zu verstehen, was passiert, wenn ein Mensch keine Gedanken lesen kann, beschäftigen sich Wissenschaftler häufig mit dem
         Phänomen des Autismus. Wenn jemand autistisch ist, dann ist er oder sie in den Worten des britischen Psychologen Simon Baron-Cohen
         »blind für die Gefühlszustände anderer«. Autisten haben oft größte Schwierigkeiten, all die Dinge zu leisten, die ich bislang
         als völlig normale und automatische Prozesse beschrieben habe – wenn sie überhaupt dazu in der Lage sind. Es fällt ihnen schwer,
         nichtverbale Signale wie Gesten oder Gesichtsausdrücke zu verstehen, sich in die Lage eines anderen Menschen hineinzuversetzen
         oder andere als nichtwörtliche Bedeutungen von Wörtern zu verstehen. Der Teil des Gehirns, in dem wir unsere ersten Eindrücke
         verarbeiten, ist bei ihnen weitgehend funktionsuntüchtig. Die Art und Weise, wie Autisten die Welt erleben, lässt uns besser
         verstehen, wie es wäre, wenn wir mit einem Mal nicht mehr in der Lage wären, uns in unser Gegenüber einzufühlen.
      

      
      Ami Klin ist einer der führenden Autismus-Experten der USA. Klin unterrichtet am Zentrum für Kinderpsychologie der Universität
         Yale in New Haven, Connecticut. Seit Jahren arbeitet er dort mit einem Patienten, den ich Peter nennen will. Peter ist Mitte
         40, ist hochintelligent, hat eine Universitätsausbildung und lebt und arbeitet freiberuflich. »Er ist gut integriert. Wir
         treffen uns einmal die Woche und reden«, erklärt Klin. »Er kann sich gut ausdrücken, ihm fehlt jedoch jegliche Intuition,
         und er benötigt meine Hilfe, um sich in der Welt besser zurechtzufinden.« Klin kennt Peter seit Jahren und spricht von seinem
         Zustand weder herablassend noch distanziert, sondern sachlich und mit großer |210|Selbstverständlichkeit, als ob er einen kleinen Tick beschreiben würde. »Wir unterhalten uns jede Woche. Ich glaube, ich könnte
         während unseres Gesprächs alles machen, in der Nase bohren, die Hosen herunterlassen oder meiner Arbeit nachgehen, ohne ihn
         zu beachten. Er schaut mich zwar an, aber ich habe nie das Gefühl, dass er mich betrachtet oder beobachtet. Er konzentriert
         sich sehr genau auf meine Worte. Worte bedeuten ihm viel. Aber er bringt die Worte nie in einen Zusammenhang mit Gesichtsausdrücken
         oder anderen nichtverbalen Signalen. Weil er meine Gedanken nicht direkt beobachten kann, ist alles, was in meinem Kopf passiert,
         ein Problem für ihn. Bin ich sein Therapeut? Eigentlich nicht. Voraussetzung einer Therapie ist es üblicherweise, dass ein
         Klient in der Lage ist, seine inneren Motivationen zu verstehen. Sein Verständnis von Motivationen ist jedoch sehr begrenzt.
         Er geht seine Probleme im Umgang mit anderen Menschen eher an wie logisch-mathematische Fragestellungen, nicht wie emotionale
         Probleme.«
      

      
      In seinen Gesprächen mit Peter wollte Klin unter anderem herausfinden, wie ein Autist die Welt versteht. Also entwickelte
         er zusammen mit einer Gruppe von Kollegen ein Experiment. Sie zeigten Peter einen Film und verfolgten dabei, wie seine Augen
         über den Bildschirm wanderten. Es handelte sich um die Verfilmung von Edward Albees Theaterstück Wer hat Angst vor Virginia Woolf?. Richard Burton und Elizabeth Taylor spielen ein alterndes Akademikerpaar, dessen Leben nur noch aus Streit und gegenseitigen
         Demütigungen besteht. Eines Samstagabends laden die beiden ihre sehr viel jüngeren Nachbarn, dargestellt von George Segal
         und Sandy Dennis, zu sich ein. Sie verwickeln die beiden in ihre psychologischen Spiele und erleben zusammen einen emotionsgeladenen
         Abend. »Es ist mit Abstand mein Lieblingsstück. Ich liebe Richard Burton, ich liebe Elizabeth Taylor«, erklärt Klin. Für seine
         Zwecke war der Film perfekt. Autisten sind besessen von Gegenständen, doch die Ästhetik dieser Verfilmung von Mike Nichols
         orientierte sich stark an der Bühnenfassung. |211|Es kommen kaum Gegenstände vor, und der Fokus liegt fast ausschließlich auf den Dialogen und dem Seelenleben der Figuren.
         »Der Film ist extrem reduziert«, erklärt Klin. »Es geht um vier Menschen und darum, was in ihnen vorgeht. Es gibt wenige unbelebte
         Gegenstände, die einen Autisten ablenken könnten. Wenn wir Terminator 2 gesehen hätten, in dem der Hauptdarsteller eine Maschine ist, dann hätten wir andere Ergebnisse bekommen. Doch in Wer hat Angst vor Virginia Woolf? geht es fast ausschließlich um intensive zwischenmenschliche Interaktion auf verschiedenen Bedeutungs-, Gefühls- und Ausdrucksebenen.
         Uns ging es darum, nachzuvollziehen, welche Prozesse ablaufen, wenn ein Zuschauer versucht, das Geschehen zu verstehen. Deswegen
         haben wir uns für diesen Film entschieden. Ich wollte wissen, wie die Welt durch die Augen eines autistischen Mensch aussieht.«
      

      
      Klin ließ Peter einen Hut aufsetzen, der mit zwei einfachen Kameras ausgestattet war, mit deren Hilfe Peters Augenbewegungen
         aufgezeichnet werden konnten. Eine Kamera verfolgte die Bewegung der Fovea, der Netzhautgrube, mit der wir am schärfsten sehen,
         die andere Kamera nahm die Bilder auf, die Peter gerade sah. Diese beiden Bilder wurden übereinander gelegt, sodass eine Grafik
         entstand, die sichtbar machte, wie sich Peters Auge über das Bild bewegte. Dann wiederholte er das Experiment mit nichtautistischen
         Versuchspersonen und verglich die Augenbewegungen.
      

      
      In einer Szene unterhalten sich Nick (George Segal) und George (Richard Burton) in dessen Arbeitszimmer. Nick zeigt auf ein
         Bild an der Wand und fragt: »Von wem stammt dieses Gemälde?« Sie und ich würden diese Szene so sehen: Unsere Augen folgen
         der Handbewegung Nicks, landen auf dem Gemälde, wandern zu den Augen von George, um seine Antwort zu verstehen, und kehren
         dann zu Nick zurück, um zu sehen, wie er reagiert. Dies alles passiert in kürzester Zeit, und auf Klins Grafik ist die Linie,
         die den Blick des normalen Zuschauers darstellt, ein einfaches Dreieck zwischen Nick, dem Gemälde, George und wiederum Nick.
         |212|Peters Muster unterscheidet sich völlig von unserem. Er beginnt irgendwo an Nicks Hals. Aber sein Blick folgt nicht etwa Nicks
         Arm hin zu dem Gemälde, denn um diese Zeigegeste deuten zu können, müsste er in der Lage sein, sich sofort in die Lage des
         Zeigenden zu versetzen. Dazu ist die Fähigkeit nötig, die Gedanken des Zeigenden zu lesen, und eben diese Fähigkeit fehlt
         einem Autisten. »Kinder reagieren ab einem Alter von zwölf Monaten auf Zeigegesten«, erklärt Klin. »Aber dieser 42-jährige,
         hochintelligente Mann ist dazu nicht in der Lage. Kinder lernen automatisch und selbstverständlich, diese Signale zu interpretieren
         – aber Peter reagiert überhaupt nicht darauf.«
      

      
      Was macht also Peter? Er hört die Wörter »Gemälde« und »Wand« und sucht daher nach dem Gemälde an der Wand. Aber auf dem Bildausschnitt
         sind drei Gemälde zu sehen. Welches also ist es? Klins Grafik zeigt, wie Peters Augen geradezu panisch zwischen den verschiedenen
         Gemälden hin- und herspringen. Inzwischen ist das Gespräch jedoch weitergegangen. Peter hätte die Szene nur verstehen können,
         wenn Nick exakt in Worten ausgesprochen hätte, um welches Gemälde es sich handelt, wenn er also gesagt hätte, »Von wem stammt
         das Gemälde links neben dem Mann und dem Hund?« Ein Autist findet sich nur in einer Umgebung zurecht, in der alles wörtlich
         exakt beschrieben ist.
      

      
      Aus diesem Experiment können wir noch etwas anderes Wichtiges lernen. Der normale Zuschauer sieht George und Nick in die Augen,
         wenn sie reden, weil er nicht nur auf die Worte achtet, sondern auch nach mimischen Signalen sucht, um all jene Bedeutungsnuancen
         einzufangen, die Ekman katalogisiert hat. Peter jedoch sah in der gesamten Szene niemandem in die Augen. In einer anderen
         wichtigen Szene des Stücks, in der George und Martha (Elisabeth Taylor) einander leidenschaftlich umarmen und küssen, sah
         Peter nicht etwa in die Augen des Paares, so wie Sie und ich das tun würden, sondern betrachtet einen Lichtschalter an der
         Wand hinter ihnen. Das hat nicht etwa damit zu tun, dass Peter Menschen oder gar die Darstellungen körperlicher Zuneigung
         abstoßend |213|finden würde. Der Grund ist ganz einfach: Jemand, der sich in andere Menschen nicht einfühlen kann, hat wenig davon, wenn
         er sich ihre Augen und Gesichter ansieht.
      

      
      Robert T. Schultz, einer von Klins Kollegen an der Universität Yale, führte ein ähnliches Experiment durch und benutzte dazu
         einen Hirnscanner, der anzeigt, welche Gehirnregionen besonders gut durchblutet werden, mit anderen Worten, welche Region
         bei einer bestimmten Tätigkeit aktiv wird. Schultz ließ seine Versuchspersonen ganz einfache Aufgaben durchführen: Er zeigte
         ihnen hintereinander mehrere Bildpaare zum Beispiel von Gesichtern oder einfachen Gegenständen wie Stühlen oder Hämmern. Wenn
         die beiden Bilder identisch waren, sollten die Testpersonen den einen Knopf drücken, und wenn es sich um unterschiedliche
         Bilder handelte, einen anderen. Wenn Sie oder ich ein Gesicht sehen, dann wird eine Region des Sehzentrums aktiviert, die
         sich Gyrus fusiformis nennt; dabei handelt es sich um ein extrem ausgeklügeltes Instrument, das es uns erlaubt, die Tausende von Gesichtern, die
         wir kennen, auseinander zu halten. (Stellen Sie sich das Gesicht von Marilyn Monroe vor. Sehen Sie es vor sich? Dann benutzen
         Sie gerade Ihren Gyrus fusiformis). Wenn Sie sich einen Stuhl ansehen, dann benutzen Sie einen ganz anderen und weit weniger komplexen Teil des Gehirns, den
         Gyrus temporalis inferior, der üblicherweise für Gegenstände zuständig ist. (Die unterschiedliche Komplexität zwischen den beiden Regionen ist dafür
         verantwortlich, dass Sie sich zwar an eine Schulkameradin aus der 8. Klasse erinnern, wenn Sie sie nach 40 Jahren auf einem
         Klassentreffen wiedersehen, aber Schwierigkeiten haben, nach einem zweistündigen Flug Ihren Koffer in der Gepäckausgabe wiederzufinden.)
      

      
      Als Schultz das Experiment mit Autisten wiederholte, stellte er fest, dass sie für die Gesichtserkennung dieselbe Gehirnregion
         benutzten wie für das Erkennen von Gegenständen. Mit anderen Worten, für einen Autisten ist ein Gesicht nichts anderes als
         ein Gegenstand. In einer der frühesten Beschreibung eines Autisten in |214|der medizinischen Literatur liest sich das so: »Er sieht Menschen nie ins Gesicht. Wenn er überhaupt mit Menschen zu tun hatte,
         dann behandelte er sie – oder besser, Teile von ihnen – wie Gegenstände. Er ließ sich von einer Hand führen. Beim Spielen
         stieß er immer mit dem Kopf gegen seine Mutter, so wie er es gelegentlich mit einem Kissen machte. Die Hand seiner Tagesmutter
         durfte ihn anziehen, aber über die Hand hinaus nahm er die Frau nicht wahr.«
      

      
      Als sich Peter die Kussszene zwischen Martha und George ansah, zogen daher ihre Gesichter nicht automatisch seine Aufmerksamkeit
         auf sich. Was Peter sah, waren drei Gegenstände: Ein Mann, eine Frau und ein Lichtschalter. Und wie es der Zufall so wollte,
         bevorzugte er in diesem Moment den Lichtschalter. »Ich weiß zufällig, dass Lichtschalter in Peters Leben eine gewisse Rolle
         gespielt haben«, erklärt Klin. »Er sieht einen Lichtschalter und bewegt sich automatisch auf ihn zu. Es ist so, als wären
         Sie ein Liebhaber von Matisse: Sie stehen vor einer großen Wand mit Bildern, und mit einem Mal sehen Sie – ah, da ist der Matisse. Ihm geht es genauso: Ah, da ist der Lichtschalter. Er sucht nach Bedeutung und Ordnung. Er mag kein Durcheinander. Wir alle bewegen uns auf Dinge zu,
         die eine Bedeutung für uns haben, und für die meisten von uns sind das Menschen. Aber wenn Ihnen Menschen keine Ordnung zu
         bieten scheinen, dann orientieren Sie sich eben an etwas anderem.«
      

      
      In einer der zentralen Szenen für Klins Studie wie für den Film sitzt Martha neben Nick und flirtet heiß mit ihm. Sie legt
         sogar kurz ihre Hand auf sein Bein. Im Hintergrund steht George, der den beiden halb den Rücken zudreht und immer eifersüchtiger
         und ärgerlicher wird. Im Verlauf der Szene bewegt sich der Blick eines normalen Zuschauers in einem Dreieck zwischen den Augen
         von Martha, Nick und George hin und her und verfolgt ihre emotionalen Befindlichkeiten, während die Luft im Raum allmählich
         immer dicker wird. Und was macht Peter? Er betrachtet zunächst Nicks Mund, dann geht sein Blick zu dessen Hand und schließlich
         |215|zur Brosche auf Marthas Pullover. Nicht ein einziges Mal blickt er zu George, sodass er von der emotionalen Brisanz der Szene gar nichts mitbekommt.
      

      
      »In einer Szene ist George kurz davor, die Beherrschung zu verlieren«, erzählt Warren Jones, der das Experiment mit Klin durchführte.
         »Er geht zum Schrank, zieht ein Gewehr heraus, zielt auf Martha und drückt ab. In dem Moment kommt ein Regenschirm aus dem
         Gewehrlauf und öffnet sich. Wir halten die ganze Szene für echt und haben keine Ahnung, dass es sich um ein Spielzeuggewehr
         handelt, bis sich der Schirm öffnet. Das heißt, wir haben in diesem Moment Angst, dass er Martha tatsächlich erschießen könnte.
         Ein typischer Autist fängt in diesem Moment an, laut zu lachen, und findet die Situation urkomisch. Ihm fehlt jegliches emotionale
         Verständnis der Szene. Er sieht nur die oberflächliche Handlung: George nimmt ein Gewehr, drückt ab, und vorne kommt ein buntes
         Schirmchen heraus. Er denkt sich, dass diese Leute offenbar eine Menge Spaß miteinander haben.«
      

      
      Peters Reaktionen auf den Film Wer hat Angst vor Virginia Woolf? illustrieren auf perfekte Weise, was passiert, wenn wir keine Gedanken lesen können. Peter ist ein hochintelligenter Mann.
         Er hat an einer bekannten Universität studiert, hat einen überdurchschnittlichen Intelligenzquotienten, und Klin spricht spürbar
         anerkennend von ihm. Aber weil ihm eine grundlegende Fähigkeit fehlt und er keine Gedanken lesen kann, kann er sich eine Filmszene
         ansehen und hinsichtlich der zwischenmenschlichen und emotionalen Vorgänge Schlüsse ziehen, die nichts mit der Realität zu
         tun haben. Verständlicherweise unterläuft Peter diese Art von Fehler häufig: Er leidet an einem Zustand, der ihn dauerhaft
         gefühlsblind macht. Ich frage mich jedoch, ob es nicht uns allen unter bestimmten Umständen für kurze Momente genauso geht
         wie Peter. Ist es möglich, dass Autismus nicht nur als chronischer Zustand vorkommt, sondern auch akut und zeitlich begrenzt
         auftreten kann? Könnte das erklären, warum ansonsten normale Menschen in bestimmten Situationen Schlüsse ziehen, |216|die nichts mit der Realität zu tun haben und schwerwiegende Folgen nach sich ziehen?
      

      
      Streitgespräch mit einem Hund

      
      Im Kino und in Fernsehkrimis wird fortwährend geschossen. Jemand schießt, rennt hinter jemand anderem her und schießt weiter.
         Manchmal erschießt der Verfolger den Verfolgten. Dann stellt er sich neben den leblosen Körper, raucht eine Zigarette und
         geht in die nächste Kneipe, um mit seinem Partner ein Bier zu trinken. Wenn man Hollywood Glauben schenkt, dann ist Schießen
         eine alltägliche und normale Handlung. In Wahrheit ist es natürlich alles andere als das. Die meisten Polizisten – über 90
         Prozent – feuern in ihrer gesamten Laufbahn nicht einen einzigen Schuss auf einen Menschen ab. Diejenigen, die von der Waffe
         Gebrauch gemacht haben, beschreiben dies als eine so unglaublich nervenaufreibende Erfahrung, dass man sich mit einiger Berechtigung
         fragen kann, ob diese Situation nicht so etwas wie akuten, zeitlich begrenzten Autismus hervorrufen könnte.
      

      
      In der Folge möchte ich einige längere Passagen aus Interviews zitieren, die David Klinger, Kriminologe von der Universität
         Missouri für sein Buch Into the Kill Zone mit Polizeibeamten geführt hat. Der erste Auszug stammt aus einem Interview mit einem Polizisten, der auf einen Mann schoss,
         während dieser drohte, seinen Kollegen zu erschießen.
      

      
      
         
         Er hat aufgeschaut, mich gesehen und gesagt »Oh, scheiße.« Aber es hat nicht geklungen wie: »Scheiße, ich habe Angst.« Es
            hat geklungen wie: »Scheiße, noch einer, den ich umlegen muss« – aggressiv und gemein. Er hat die Pistole von Dans Kopf weggenommen
            und angefangen, sie in meine Richtung zu drehen. Das ist alles ganz schnell passiert, in wenigen Sekundenbruchteilen, und
            gleichzeitig habe ich |217|meine Pistole auf ihn gerichtet. Dan hat noch mit ihm gekämpft, und das Einzige, was ich in diesem Moment gedacht habe, war:
            »Lieber Gott, bitte lass mich nicht Dan treffen.« Ich habe fünfmal geschossen. Meine Sicht hat sich völlig verändert, sobald
            ich mit dem Schießen angefangen habe. Ich habe nicht mehr das ganze Bild gesehen, sondern nur noch den Kopf des Verdächtigen.
            Alles andere ist verschwunden. Ich habe auch Dan nicht mehr gesehen, ich habe gar nichts mehr gesehen. Alles, was ich gesehen
            habe, war der Kopf des Verdächtigen.
         

         
         Ich konnte genau sehen, wie vier von fünf Kugeln getroffen haben. Die erste hat ihn in die linke Augenbraue getroffen. Ein
            Loch hat sich aufgetan, der Kopf ist zurückgeschnalzt, und er hat »Oh« gesagt, so wie: »Oh, du hast mich erwischt.« Er hat
            immer noch versucht, auf mich zu zielen, und ich habe ein zweites Mal geschossen. Ich habe einen roten Fleck genau unter seinem
            linken Auge gesehen, und sein Kopf hat sich zur Seite gedreht. Ich habe wieder geschossen. Ich habe sein linkes Auge an der
            Seite getroffen, und das Auge ist in alle Richtungen gespritzt, es ist einfach geplatzt und rausgeflogen. Mein vierter Schuss
            hat ihn vor dem linken Ohr getroffen. Mit der dritten Kugel hat sich sein Kopf weiter zur Seite gedreht. Als die vierte Kugel
            getroffen hat, habe ich einen roten Fleck an der Seite seines Kopfes gesehen, ganz nah. Ich habe nicht gesehen, wohin mein
            fünfter Schuss gegangen ist. Dann habe ich gehört, wie der Typ rückwärts umgefallen und auf dem Boden aufschlagen ist.
         

         
      

      
      Ein weiteres Statement:

      
      
         
         Als er auf uns zugerannt kam, hat sich alles in Zeitlupe verwandelt, und ich habe alles wie durch einen Tunnel gesehen...
            Als er sich bewegt hat, hat sich mein ganzer Körper angespannt. Ich erinnere mich, dass ich von der Brust abwärts nichts mehr
            gefühlt habe. Alles war darauf konzentriert, mein Ziel zu beobachten und darauf zu reagieren. Ein wahnsinniger Adrenalinschub!
            Ich habe nichts anderes mehr gesehen, alle meine Sinne waren auf den Typen gerichtet, der mit der Pistole in der Hand auf
            uns zugerannt kam. Mein Blick hat sich auf seinen Oberkörper und seine Pistole konzentriert. Was er mit der |218|linken Hand gemacht hat, könnte ich Ihnen nicht sagen. Ich habe keine Ahnung. Ich habe die Pistole beobachtet. Er hat die
            Pistole auf Brusthöhe gehoben, und dann habe ich meinen ersten Schuss abgefeuert.
         

         
         Ich habe nichts gehört, nichts. Alan hatte schon geschossen, als ich zum ersten Mal geschossen habe, aber ich habe nichts
            gehört. Er hat noch zweimal geschossen, während ich zum zweiten Mal abgedrückt habe, aber das habe ich auch nicht gehört.
            Wir haben aufgehört zu schießen, als der Typ hingefallen und in mich reingeschlittert ist. Dann habe ich auf einmal über dem
            Typen gestanden. Ich erinnere mich nicht, wie ich aufgestanden bin. Ich weiß nur, dass ich plötzlich auf meinen beiden Füßen
            gestanden und auf den Typen runtergeschaut habe. Ich weiß nicht, wie ich aufgestanden bin, ob ich mich mit den Händen hochgezogen
            habe oder einfach aufgestanden bin oder wie. Ich weiß es nicht. Aber als ich gestanden habe, da konnte ich wieder hören. Ich
            habe die Patronen gehört, die noch auf dem Boden herumgerollt sind. Die Zeit ist auch wieder normal gelaufen, denn während
            wir geschossen haben, war sie langsamer gelaufen. Das hat angefangen, als er auf uns zugerannt kam. Obwohl ich genau gewusst
            habe, dass er rennt, hat es so ausgesehen, als würde er sich in Zeitlupe bewegen. Das Verrückteste, was ich je gesehen habe.
         

         
      

      
      Ich nehme an, Sie finden diese Geschichten genauso verwunderlich wie ich. Im ersten Auszug schildert der Polizeibeamte einen
         Vorgang, der völlig unmöglich erscheint: Kann er wirklich sehen, wie seine Kugeln den anderen Mann treffen? Mindestens ebenso
         seltsam ist die Behauptung des zweiten Polizeibeamten, er habe nicht gehört, wie seine Pistole losging. Wie kann das sein?
         Doch in den Interviews mit Polizisten, die in Schießereien verwickelt waren, tauchen diese Details wieder und wieder auf:
         außergewöhnlich klare Sicht, Tunnelblick, reduziertes Gehör und das Gefühl, dass die Zeit langsamer vergeht. Auf diese Weise
         reagiert der menschliche Körper auf außergewöhnliche Belastung, und das ist auch sehr sinnvoll. In einer lebensbedrohlichen
         Situation reduziert unser Gehirn die Menge an Informationen, mit der wir |219|umgehen müssen. Gehör, Erinnerung oder zwischenmenschliches Verständnis der Situation werden geopfert zugunsten einer gesteigerten
         Wahrnehmung dessen, was sich direkt vor unseren Augen abspielt. Die Polizisten, die Klinger beschreibt, erhöhen durch diese
         Reduzierung der Sinneseindrücke ihre Überlebenschance: Der Tunneleffekt erlaubt es ihnen, sich auf die unmittelbare Bedrohung
         zu konzentrieren.
      

      
      Was aber passiert, wenn die Belastungsreaktion extrem groß wird? Dave Grossman, früherer Oberstleutnant der US-Armee, schreibt
         in seinem Buch On Killing, der ideale »Erregungszustand«, in dem der Stress die Leistung erhöhe, liege bei einer Pulsfrequenz von 115 bis 145. Grossman
         schreibt, bei Wettkämpfen habe der Puls des Weltklasseschützen Ron Avery an der Obergrenze dieser Spanne gelegen. Der Basketballstar
         Larry Bird erzählte immer, in kritischen Momenten des Spiels käme es ihm vor, als würde die Halle ganz still und die Spieler
         bewegten sich in Zeitlupe. Es scheint, als habe er innerhalb dieses optimalen Erregungszustandes gespielt, in dem auch Ron
         Avery seine Wettkämpfe bestritt. Aber es gibt nicht viele Spieler, die das Spielfeld so wahrnehmen wie Larry Bird, und der
         Grund dafür ist, dass nur wenige Menschen diesen optimalen Zustand erreichen. Auf Druck reagieren die meisten Menschen eher
         mit einem Übermaß an Erregung, und jenseits eines bestimmten Punktes filtert unser Gehirn so viele Informationen heraus, dass
         wir wie gelähmt sind und nicht mehr handeln können.
      

      
      »Jenseits einer Pulsfrequenz von 145 passieren unangenehme Dinge«, schreibt Grossman. »Wir sind nicht mehr zu komplexen Bewegungsabläufen
         in der Lage. Es wird schwierig, mit jeder Hand eine andere Tätigkeit auszuführen. Ab einem Puls von 175 brechen sämtliche
         kognitiven Prozesse zusammen ... Das Großhirn schaltet sich ab, und das Mittelhirn – der Teil des Gehirns, den Sie mit Ihrem
         Hund gemeinsam haben – nimmt die Zügel in die Hand. Haben Sie je versucht, mit einem wütenden oder verängstigten Menschen
         zu diskutieren? Vergessen Sie es. |220|Genauso gut könnten Sie versuchen, mit Ihrem Hund zu diskutieren.«
      

      
      Der Blick verengt sich noch weiter, das Verhalten wird unangemessen aggressiv. Es kommt außergewöhnlich häufig vor, dass Menschen,
         auf die geschossen wird, sich buchstäblich in die Hosen machen, da der Körper es in einer derartigen Stresssituation, die
         mit einem Puls von mehr als 175 einhergeht, nicht mehr für wichtig hält, Blase oder Schließmuskel zu kontrollieren. Das Blut
         wird aus den äußeren Muskeln abgezogen und konzentriert sich im Innern des Körpers. Diese Reaktion hat sich im Laufe der Evolution
         entwickelt, um die Muskeln so hart wie möglich werden zu lassen: Sie verwandeln sich in eine Art Rüstung, und im Falle einer
         Verletzung bleibt der Blutverlust gering. Aber zugleich macht uns diese Reaktion hilflos. Grossman rät aus diesem Grund, wir
         sollten üben, den Notruf zu wählen, da es häufig vorkommt, dass Menschen in Notfallsituationen nicht mehr in der Lage sind,
         diese ganz simple Tätigkeit zu verrichten. Der Puls schnellt in die Höhe, die Koordination schwindet, und sie wählen 000 statt
         110, weil sie sich nur an diese eine Zahl erinnern, oder sie vergessen, am Mobiltelefon die Wähltaste zu drücken, oder sie
         können gar keine Ziffern mehr erkennen. »Sie müssen es üben«, sagt Grossman, »denn nur wenn Sie es geübt haben, werden Sie
         sich im Notfall daran erinnern.«
      

      
      Aus genau diesem Grund haben viele Polizeibezirke in den vergangenen Jahren Hochgeschwindigkeitsverfolgungen verboten. Der
         Grund dafür ist nicht nur die Gefahr, die während einer Verfolgungsjagd für unschuldige Passanten entsteht (obwohl das sicher auch eine Rolle spielt, denn jedes Jahr kommen
         in den USA rund 300 Unbeteiligte bei solchen Polizeieinsätzen ums Leben). Es geht vielmehr darum, was nach einer Verfolgungsjagd
         passiert, da die Hochgeschwindigkeitsfahrt und die Verfolgung eines Verdächtigen die Polizeibeamten häufig in genau diesen
         extremen Erregungszustand versetzt. »Die Unruhen in Los Angeles sind ausgebrochen, weil Polizisten Rodney King am Ende einer
         solchen |221|Verfolgungsfahrt zusammengeschlagen haben«, erklärt James Fyfe, Ausbildungsleiter der New Yorker Polizei. »1980 und 1986 sind
         ähnliche Unruhen in Miami ausgebrochen, beide Male als indirekte Folge solcher Verfolgungsjagden. Drei der größten Rassenunruhen
         der vergangenen 25 Jahre sind ausgebrochen, weil Polizisten nach einer Verfolgungsjagd außer Kontrolle geraten sind.«
      

      
      »Wenn Sie mit hoher Geschwindigkeit durch ein Wohngebiet fahren, dann ist das ein richtig beängstigendes Erlebnis«, sagt Bob
         Martin, der früher ein hochrangiger Polizeibeamter in Los Angeles war. »Selbst wenn Sie bloß mit 80 Sachen fahren. Ihr Adrenalinspiegel
         schießt in die Höhe, und Ihr Herz beginnt zu rasen. Es ist ein bisschen wie beim Joggen, wenn das Endorphin einsetzt. Sie
         fühlen sich euphorisch und verlieren jeden Blick für die Realität. Sie gehen völlig in der Verfolgungsjagd auf. Wie das alte
         Sprichwort so schön sagt, ›Ein Hund auf der Jagd hält nicht an, um einen Flohbiss zu kratzen.‹ Wenn Sie den Funkverkehr während
         einer Verfolgung mithören, dann hören Sie es schon an der Stimme der Beamten. Sie schreien fast. Neue Beamte werden fast hysterisch.
         Ich erinnere mich gut an meine erste Verfolgungsjagd ein paar Monate nach Ende meiner Ausbildung. Wir sind durch ein Wohngebiet
         gefahren. Ein paar Mal ist der Wagen sogar abgehoben. Schließlich haben wir den Typen gestellt. Ich bin dann zurück in den
         Wagen, um zu funken, dass wir okay sind, aber ich konnte nicht einmal das Funkgerät halten, so habe ich gezittert.
      

      
      Martin erklärt, die gewalttätigen Übergriffe der Polizeibeamten gegen Rodney King seien eine logische Folge der Jagd: Hier
         begegnen sich zwei Gruppen mit rasendem Pulsschlag und den physiologischen Reaktionen von Raubtieren. »Stacey Koon [einer
         der höherrangigen Polizeibeamten bei der Verhaftung von Rodney King] sagte den Polizisten, sie sollten mit den Schlägen aufhören«,
         sagt Martin. »Aber sie haben ihn einfach ignoriert. Warum? Weil sie ihn nicht gehört haben. Sie hatten völlig dicht gemacht.«
      

      
      Fyfe erzählt, er habe unlängst in einem Prozess in Chicago als |222|Zeuge ausgesagt, in dem Polizisten angeklagt waren, die nach einer Verfolgung einen jungen Mann erschossen hatten. Anders
         als Rodney King hatte sich dieser der Verhaftung nicht einmal widersetzt, sondern saß einfach in seinem Wagen. »Er war ein
         Footballspieler der Universitätsmannschaft von der Universität Northwestern in Chicago. Sein Name war Robert Russ. In derselben
         Nacht haben andere Polizisten ein Mädchen erschossen, ebenfalls nach einer Verfolgungsjagd, und in dem Prozess holte der Anwalt
         Johnnie Cochran 20 Millionen Dollar heraus. Die Polizisten sagten aus, Russ sei Schlangenlinien gefahren. Statt anzuhalten,
         sei er weitergefahren. Aber er ist nicht einmal besonders schnell gefahren, selbst auf der Autobahn sind sie nicht einmal
         auf 100 Stundenkilometer gekommen. Auf dem Dan Ryan Expressway ist es den Polizisten schließlich gelungen, ihn von der Straße
         zu drängen. Die Anweisungen für solche Situationen sind detailliert und völlig eindeutig. Die Polizisten dürfen sich dem Wagen
         nicht nähern. Sie müssen den Fahrer auffordern, auszusteigen. Aber zwei der Polizisten sind zur Beifahrerseite gerannt und
         haben die Tür aufgerissen. Und dieses andere Arschloch hat sich auf die Fahrerseite gestellt und geschrieen, Russ solle die
         Tür öffnen. Aber Russ hat einfach nur dagesessen. Ich weiß nicht, was ihm in diesem Moment durch den Kopf gegangen ist. Jedenfalls
         hat er nicht reagiert. Also schlägt dieser Polizist die linke hintere Scheibe ein, gibt einen Schuss ab und trifft Russ durch
         die Hand in die Brust. Er will gerufen haben, ›Hände hoch, Hände hoch!‹ und behauptet, Russ habe versucht, eine Pistole zu
         ziehen. Wer weiß, ob das stimmt, aber das steht ja auch nicht zur Debatte. Tatsache ist, dass es ein völlig ungerechtfertiger
         Einsatz war. Er hätte nicht einmal in der Nähe des Wagens sein dürfen, und das Fenster hätte er auch nicht einschlagen dürfen.«
      

      
      Hat dieser Polizeibeamte versucht, die Gedanken seines Gegenübers zu lesen? Davon kann keine Rede sein. Wer Gedanken liest,
         ist in der Lage, seine Wahrnehmung der Absichten eines anderen Menschen zu korrigieren und seine Handlungen darauf einzustellen.
         |223|Wenn Martha und Nick in Wer hat Angst vor Virginia Woolf? flirten und George eifersüchtig im Hintergrund herumlungert, springen unsere Blicke zwischen den Augen von Martha, Nick und
         George hin und her, denn wir wissen nicht, was George vorhat. Wir sammeln immer neue Informationen über ihn, weil wir es herausfinden
         wollen. Aber Ami Klins autistischer Patient sieht erst auf Nicks Mund, dann auf seine Hand und schließlich auf Marthas Brosche.
         Sein Gehirn unterscheidet nicht zwischen Menschen und Gegenständen. Er sieht keine Menschen mit ihren Gedanken, Gefühlen und
         komplexen Beziehungen. Stattdessen sieht er eine Ansammlung lebloser Gegenstände in einem Raum und konstruiert daraus sein
         ganz eigenes System, um sich deren Zusammenspiel zu erklären. Doch dieses System ist derart rigide und reduziert, dass er
         laut lacht, als George auf Martha schießt und ein Schirmchen aus dem Gewehr kommt. In gewisser Hinsicht verhielt sich der
         Polizist auf dem Dan Ryan Expressway nicht anders. In der extremen Erregung der Verfolgungsjagd hatte er aufgehört, die Gedanken
         von Russ zu lesen. Sein Blick verengte sich, er konnte nicht mehr klar denken. Er konstruierte ein rigides System, in dem
         klar war, dass ein junger Schwarzer, der vor der Polizei flüchtete, automatisch ein gefährlicher Verbrecher sein musste. Alles,
         was gegen diese Annahme sprach und was normalerweise in unser Denken einfließt – zum Beispiel, dass Russ reglos im Auto saß
         oder dass die Verfolgungsjagd auch auf der Autobahn nie über 100 Stundenkilometer schnell gewesen war – drangen nicht mehr
         zu ihm vor. Erregung macht uns gefühlsblind.
      

      
      Weißer Raum

      
      Haben Sie je Bilder vom Attentat auf den US-Präsidenten Ronald Reagan gesehen? Es ist der Nachmittag des 30. März 1981. Reagan
         hat gerade eine Rede im Hilton in Washington gehalten. |224|Er verlässt das Hotel bei seinem Seitenausgang, wo seine Limousine auf ihn wartet. Er winkt der Menge zu. Stimmen rufen: »Präsident
         Reagan! Präsident Reagan!« Plötzlich löst sich ein junger Mann mit dem Namen John Hinckley aus der Menge. Mit einer Pistole
         in der Hand rennt er auf Reagan zu und gibt aus allernächster Nähe sechs Schüsse auf die Gruppe um den Präsidenten ab, ehe
         er von den Leibwächtern überwältigt wird. Eine der Kugeln trifft Reagans Pressesprecher James Brady in den Kopf. Eine zweite
         Kugel trifft den Polizeibeamten Thomas Delahanty in den Rücken. Der Geheimdienstbeamte Timothy McCarthy wird von einem dritten
         Schuss in der Brust getroffen. Eine vierte Kugel prallt von der Limousine ab, dringt in Reagans Lunge ein und verfehlt sein
         Herz nur knapp.
      

      
      Das Verwunderliche an diesem Attentat ist, dass es überhaupt geschehen konnte, und dass John Hinckley so dicht an Reagan herankam.
         Präsidenten sind von einer großen Zahl von Leibwächtern umgeben, und deren Aufgabe ist es, die Augen offen zu halten und Leute
         wie Hinckley schon im Vorfeld zu erkennen. Üblicherweise versammeln sich an kalten Wintertagen wohlgesinnte Bewunderer vor
         Seitenausgängen von Hotels, um einen Blick auf den Präsidenten zu erhaschen. Die Aufgabe der Leibwächter ist es, die Person
         zu entdecken, die aus dieser Menge herausfällt und dem Präsidenten alles andere als wohlgesinnt ist. Die Aufgabe eines Leibwächters
         besteht zum großen Teil darin, Gesichter und Gedanken zu lesen. Warum also konnten sie Hinckleys Gedanken nicht lesen? Die
         Antwort ist offensichtlich, wenn Sie sich das Video ansehen: Ihnen blieb keine Zeit. Das ist der zweite wichtige Grund für
         Gefühlsblindheit.
      

      
      Gavin de Becker, Autor des Buches Mut zur Angst und Leiter einer Sicherheitsagentur in Los Angeles, nennt als wichtigsten Faktor bei der Bewachung einer Person den »weißen
         Raum«, die Entfernung zwischen einem Ziel und einem möglichen Angreifer. Je größer dieser weiße Raum, desto mehr Zeit bleibt
         dem Leibwächter zu reagieren. Und je mehr Zeit ein Leibwächter hat, desto |225|besser kann er die Gedanken eines möglichen Attentäters lesen. Aber als Reagan das Hotel verließ, gab es keinen weißen Raum.
         Hinckley hatte sich unter eine Gruppe von Reportern gemischt, die wenige Meter vom Präsidenten entfernt stand. Die Leibwächter
         bemerkten ihn erst, als er schon die ersten Schüsse abgab. Zwischen dem Moment, in dem die Leibwächter begriffen, dass es
         sich um einen Angriff auf das Leben des Präsidenten handelte – dieser Moment wird in Sicherheitskreisen als »Moment der Erkenntnis«
         bezeichnet –, bis zu dem Moment, in dem der Attentäter überwältigt war, vergingen 1,8 Sekunden. »Beim Reagan-Attentat handelten
         zahlreiche Personen geradezu heldenhaft«, schreibt de Becker. »Trotzdem gelang es Hinckley, sechs Schüsse abzugeben. Mit anderen
         Worten, der heldenhafte Einsatz brachte wenig, da der Attentäter dem Präsidenten zu nahe kommen konnte. In der Videoaufnahme
         sehen wir einen Leibwächter, der seine Maschinenpistole aus seiner Tasche zieht und dann einfach dasteht. Ein weiterer zieht
         seine Pistole. Aber auf wen sollen sie noch schießen? Es ist vorbei.« In diesen 1,8 Sekunden blieb den Leibwächtern nur die
         primitivste automatische Reaktion, die in diesem Fall völlig nutzlos war, nämlich, ihre Waffen zu ziehen. Sie hatten keinerlei
         Möglichkeit, die Situation zu verstehen und vorherzusehen, was passieren würde. »Ohne Zeit bleibt Ihnen nur die allerschlechteste
         intuitive Reaktion.«
      

      
      Wir denken nicht allzu häufig darüber nach, welche Rolle Zeit spielt, wenn es um Leben und Tod geht, vielleicht auch, weil
         uns Hollywood ein völlig falsches Bild davon vermittelt hat, was in einer gewalttätigen Auseinandersetzung tatsächlich passiert.
         Im Film ziehen sich Schießereien lange hin, ein Polizist hat genügend Zeit, sich mit seinem Partner auszutauschen, der Bösewicht
         hat Zeit, den Polizisten ein Ultimatum zuzurufen, und das Feuergefecht entwickelt sich allmählich zu einem dramatischen Höhepunkt
         und schrecklichen Finale. Aber in den meisten Fällen nimmt schon die knappste verbale Zusammenfassung einer Schießerei mehr
         Zeit in Anspruch als die Schießerei selbst. Den missglückten |226|Anschlag auf den Präsidenten von Südkorea vor einigen Jahren beschreibt de Becker wie folgt: »Der Attentäter steht auf und
         schießt sich ins Bein. Damit beginnt es. Er ist nervös und hat jede Kontrolle verloren. Dann schießt er auf den Präsidenten
         und verfehlt ihn. Statt dessen trifft er die Frau des Präsidenten in den Kopf und tötet sie. Der Leibwächter steht auf und
         schießt zurück. Auch er verfehlt sein Ziel. Stattdessen trifft er einen achtjährigen Jungen. Auf beiden Seiten geht alles
         schief.« Was meinen Sie, wie viel Zeit zwischen dem ersten Schuss des Attentäters und dem des Leibwächters verging? 15 Sekunden?
         20? Es waren dreieinhalb Sekunden.
      

      
      Ich behaupte, dass wir uns in Momenten, in denen wir unter Zeitdruck geraten, zeitweise in Autisten verwandeln. Der Psychologe
         Keith Payne hat ein Experiment durchgeführt, das ähnlich funktioniert wie der Implicit Association Test und die Priming-Versuche
         von John Bargh aus Kapitel 2. Er setzte seine Studenten vor einen Computer und zeigte ihnen Fotos eines weißen oder eines
         schwarzen Mannes. Dann blitzte das Bild einer Pistole oder einer Rohrzange auf. Die Versuchspersonen sahen dieses Bild nur
         zwei Zehntelsekunden lang, dann sollten sie den Gegenstand benennen. Payne hatte das Experiment in Anlehnung an den Fall Diallo
         entwickelt. Das Resultat war wenig überraschend: Hatten die Versuchspersonen zuerst ein schwarzes Gesicht gesehen, erkannten
         sie eine Pistole eher als Pistole, als wenn sie erst ein weißes Gesicht gesehen hatten. Dann veränderte Payne das Experiment.
         Statt die Versuchspersonen selbst bestimmen zu lassen, wie schnell oder wie langsam sie reagieren, zwang er sie, innerhalb
         einer halben Sekunde eine Entscheidung zu treffen. Nun machten die Testpersonen Fehler. Wenn sie ein schwarzes Gesicht sahen,
         dann erkannten sie die Pistole immer noch schneller als Pistole, als nach einem weißen Gesicht. Doch nun waren sie auch schneller
         bei der Hand, die Rohrzange als Pistole zu interpretieren. Unter Zeitdruck verhielten sie sich ähnlich wie hochgradig erregte
         Menschen. Sie verließen sich nicht mehr auf das, was sie |227|mit eigenen Augen sahen, sondern griffen auf ein starres System zurück, nämlich auf Stereotype.
      

      
      »Wenn wir binnen Bruchteilen von Sekunden eine Entscheidung fällen müssen«, erklärt Payne, »dann laufen wir große Gefahr,
         uns von Stereotypen und Vorurteilen leiten zu lassen, selbst wenn wir uns sonst nicht davon beeinflussen lassen oder diese
         sogar bewusst ablehnen.« Payne hat verschiedene Methoden ausprobiert, um dieses Verhalten zu verändern. Um seine Testpersonen
         zu motivieren, sich von ihrer besten Seite zu zeigen, kündigte er vorher an, das Experiment würde gefilmt und später von Mitstudenten
         ausgewertet. Das vergrößerte die Vorurteile nur. Einigen seiner Versuchspersonen erklärte er vorher genau, worum es in dem
         Experiment ging, und forderte sie auf, rassistische Vorurteile zu vermeiden. Auch dies änderte nichts am Ergebnis. Es änderte
         sich erst, als Payne das Experiment verlangsamte und die Studenten zwang, einen kurzen Moment zu warten, ehe sie den Gegenstand
         identifizierten. Wir haben phänomenale Fähigkeiten, eine Situation in dünne Scheibchen zu schneiden und Spontanurteile zu
         fällen. Doch selbst der gigantische Computer unseres Unbewussten benötigt eine gewisse Zeit. Die Kunstexperten, die den Getty-Kouros
         beurteilen sollten, mussten die Statue zuerst sehen, bevor sie sagen konnten, ob es sich um eine Fälschung handelte oder nicht. Wären sie mit 60 Stundenkilometern an ihm vorübergefahren
         und hätten ihn aus dem Autofenster heraus beurteilen sollen, dann hätten sie bestenfalls raten können.
      

      
      Aus diesem Grund sind in den letzten Jahren viele Polizeibezirke dazu übergegangen, ihre Einsatzfahrzeuge nur noch mit einem
         Streifenbeamten und nicht mehr mit zweien zu besetzen. Das klingt vielleicht zunächst so, als wäre das ein Nachteil. Man sollte
         doch meinen, dass vier Augen mehr sehen als zwei und dass sich die beiden gegenseitig unterstützen und schwierige Situationen
         besser bewältigen können. Das Gegenteil ist jedoch der Fall. Ein Beamter ist keineswegs besser geschützt, wenn er mit einem
         |228|Partner auf Streife geht, als wenn er allein ist. Außerdem ist es sehr viel wahrscheinlicher, dass eine Doppelstreife sich
         eine Beschwerde einhandelt als ein einzelner Beamter. Eine Begegnung zwischen zwei Polizisten und einem Bürger endet mit größerer
         Wahrscheinlichkeit in einer Verhaftung, einer Körperverletzung oder einer Dienstaufsichtsbeschwerde. Der Grund dafür ist einfach:
         Ein einzelner Polizeibeamter wird immer versuchen, eine Situation zu verlangsamen, aber wenn Polizeibeamte zu zweit unterwegs sind, beschleunigen sie die Dinge. »Alle Polizisten wollen lieber eine Doppelstreife«, erläutert de Becker. »Dann haben sie immer einen Kumpel, jemanden, mit
         dem sie reden können. Aber eine Einzelstreife gerät viel seltener in brenzlige Situationen, denn wenn Sie sie allein losschicken,
         spielen sie nicht so schnell den Helden. Ein einzelner Beamter geht ganz anders an eine Situation heran. Er hat wenig Interesse
         daran, jemandem aufzulauern, er stürmt nicht vorwärts. Er sagt sich: ›Ich warte, bis Verstärkung kommt.‹ Er handelt zuvorkommender
         und lässt sich mehr Zeit.«
      

      
      Wäre Russ, der junge Mann aus Chicago, auch erschossen worden, wenn er es mit einem einzelnen Streifenpolizisten zu tun gehabt
         hätte? Schwer vorstellbar. Ein einzelner Beamter – selbst einer, der gerade eine Verfolgungsjagd hinter sich hat – würde vermutlich
         auf Verstärkung warten. Es war das Gefühl der zahlenmäßigen Überlegenheit, das die drei Beamten aussteigen und zum Angriff
         übergehen ließ. »Sie müssen die Situation verlangsamen«, erklärt Fyfe. »In unseren Schulungen bringen wir den Beamten bei,
         dass sie die Zeit immer auf ihrer Seite haben. Im Fall von Russ behaupteten die Anwälte der Polizeibeamten, die Situation
         habe sich überstürzt entwickelt. Die Dinge überstürzten sich aber nur, weil die Beamten es dazu kommen ließen. Sie hatten
         Russ schon angehalten. Er konnte nicht mehr weg.«
      

      
      In guten Polizeischulungen lernt der angehende Beamte, vorausschauend zu handeln, Stresssituationen dieser Art zu vermeiden
         |229|und nicht in momentanen Autismus zu verfallen. Er lernt, bei einer Kontrolle hinter dem anderen Wagen stehen zu bleiben. Nachts
         soll er sein Fernlicht einschalten und damit in den anderen Wagen hineinleuchten. Wenn er auf den Wagen zugeht, dann auf der
         Fahrerseite; er soll kurz hinter der Tür stehen bleiben und mit seiner Taschenlampe in den Schoß des Fahrers leuchten. Mir
         ist das auch schon des Öfteren passiert, und ich fühle mich immer ein wenig respektlos behandelt – kann der Polizist mir nicht
         in die Augen schauen und mir von Mann zu Mann gegenübertreten? Der Grund ist natürlich, dass es mir fast unmöglich ist, auf
         den Polizisten zu schießen, wenn er hinter mir steht. Zum einen leuchtet mir der Polizist in den Schoß und sieht, was ich
         mit meinen Händen mache. Zum anderen müsste ich mich fast um 180 Grad umdrehen, mich aus dem Fenster lehnen, um den Türrahmen
         herum schießen und dabei in das aufgeblendete Fernlicht des Streifenwagens schauen, und das alles vor den Augen des Beamten.
         Diese scheinbar unwürdige Polizeiroutine dient also meiner eigenen Sicherheit, denn es bedeutet, dass der Beamte nur dann
         seine Waffe zieht, wenn ich ihn eindeutig selbst bedrohe.
      

      
      Fyfe betreute ein Projekt in Dade County in Florida, wo es zu einer ungewöhnlich hohen Zahl von gewalttätigen Auseinandersetzungen
         zwischen Polizisten und Bürgern kam. Die Stimmung war entsprechend gereizt. Bürgergruppen warfen der Polizei vor, unsensibel
         und rassistisch vorzugehen. Die Polizei wiederum reagierte verärgert und ging in Verteidigungshaltung über: Gewalt, so sagte
         der Sprecher, sei die bedauerliche, aber nicht zu vermeidende Folge polizeilicher Arbeit. Die Rollen waren klar verteilt.
         Fyfe reagierte, indem er diese Kontroverse zunächst außer Acht ließ und eine Studie erstellte. Er setzte Beobachter in die
         Streifenwagen, um zu überprüfen, inwieweit sich die Beamten an die Regeln hielten, die sie auf der Polizeischule gelernt hatten.
         »Es ging zum Beispiel darum zu sehen, ob die Beamten jede verfügbare Deckung nutzen«, berichtet Fyfe. »Wir bringen Polizisten
         bei, |230|immer ein kleinstmögliches Ziel abzugeben, um den Verdächtigen nicht geradezu zum Schießen herauszufordern. Wir haben uns
         also angeschaut, ob die Polizisten jede mögliche Deckung nutzen, oder ob sie einfach zur Haustür hereinspazieren. Halten sie
         die Pistole zu jedem Zeitpunkt weg von den Menschen? Haben sie die Taschenlampe in ihrer schwachen Hand? Rufen sie bei der
         Meldung eines Einbruchs zurück, um mehr Informationen zu bekommen, oder fahren sie einfach los? Fordern sie Verstärkung an?
         Koordinieren sie einen Einsatz untereinander – wer schießt, wer deckt? Schauen sie sich in der Nachbarschaft um? Parken sie
         einen Wagen am Hintereingang des Gebäudes? Wenn sie in einem Gebäude sind, halten sie die Taschenlampe seitlich? Wenn der
         Gesuchte eine Waffe hat, dann wird er nämlich auf die Lampe schießen. Wenn sie einen Wagen anhalten, schauen sie erst auf
         die Rückbank, ehe sie den Fahrer ansprechen? Diese und ähnliche Fragen.«
      

      
      Fyfe stellte fest, dass die Beamten immer dann korrekt handelten, wenn sie einem Verdächtigen gegenüberstanden oder ihn verhaftet
         hatten. In diesen Situation hielten sie sich zu 92 Prozent an die Regeln, die sie gelernt hatten. Aber wenn sie sich einem
         Einsatzort näherten, dann machten sie so gut wie alles falsch, was man falsch machen konnte, und hielten sich gerade einmal
         zu 15 Prozent an ihre Regeln. Hier lag also das Problem: Die Beamten taten nichts, um späterem zeitweisem Autismus vorzubeugen.
         Als die Beamten von Dade County anfingen, die Vorbereitungen für ihre Einsätze zu verbessern, gingen die Beschwerden und Verletzungen
         bei Polizeieinsätzen drastisch zurück. »Sie müssen unter allen Umständen vermeiden, sich selbst in eine Situation zu bringen,
         in der Sie sich nur noch mit der Schusswaffe verteidigen können«, erläutert Fyfe. »Wenn Sie sich auf Ihre Reflexe verlassen
         müssen, kommt es schnell zu Verletzungen – unnötigerweise. Wenn Sie aber Ihren Kopf einsetzen und Deckung nutzen, dann kommen
         Sie erst gar nicht in die Situation, reflexartig reagieren zu müssen.«
      

      
      |231|»Meine innere Stimme sagte mir: ›Du musst noch nicht schießen.‹«
      

      
      Das Besondere an Fyfes Diagnose ist, dass sie die übliche Diskussion über Schusswaffengebrauch bei Polizeieinsätzen auf den
         Kopf stellt. Kritiker konzentrieren sich häufig auf einzelne Polizeibeamte und werfen ihnen bewussten Rassismus oder andere
         Vorurteile vor. Die Polizei verschanzt sich dagegen gern hinter dem, was Fyfe das »Sekundenbruchteil-Syndrom« nennt: Der Beamte
         eilt so schnell wie möglich zum Einsatzort. Er sieht den Täter. Er hat keine Zeit zum Nachdenken. Er handelt. Dabei sind Fehler
         unvermeidlich. Letztlich lassen beide Sichtweisen nicht den geringsten Spielraum für Alternativen. Beide gehen davon aus,
         dass eine Situation notgedrungen eskaliert, wenn sie erst einmal an einem bestimmten Punkt angekommen ist. Wenn es um unsere
         instinktiven Reaktionen geht, ist diese Ansicht weit verbreitet. Doch diese Annahme ist falsch. Unser unbewusstes Denken unterscheidet
         sich in einem ganz wichtigen Punkt nicht von unserem bewussten Denken: Es ist lernfähig, und deshalb können wir mit Übung
         und Erfahrung lernen, unsere Spontanentscheidungen zu entwickeln und zu verbessern.
      

      
      Extreme Erregung und Gefühlsblindheit sind nicht die notwendige Folge einer Stresssituation. De Becker, dessen Firma Persönlichkeiten
         des öffentlichen Lebens beschützt, lässt seine Leibwächter ein Programm durchlaufen, dass er Stressimpfung nennt. »In unserem
         Test sagt die zu bewachende Person: ›Komm mal her, ich höre da ein Geräusch.‹ Und wenn Sie um die Ecke kommen, macht es Peng!
         und jemand schießt auf Sie. Natürlich nicht mit einer echten Pistole. Die Patrone ist aus Plastik und hinterlässt einen Farbklecks
         – aber Sie spüren es. Und dann müssen Sie handeln. Dann geht das Ganze noch mal von vorn los, und diesmal schießen wir auf
         Sie, während Sie ins Haus gehen. Wenn Sie das vierte oder fünfte Mal in der Simulation getroffen werden, dann haben Sie gelernt,
         trotzdem einen kühlen Kopf zu behalten.« In |232|einer ähnlichen Übung sehen sich die angehenden Leibwächter mehrmals hintereinander einem wütenden Hund gegenüber. »Anfangs
         geht ihr Puls auf 175. Sie können nicht mehr richtig sehen. Beim zweiten oder dritten Mal sind es nur noch 120, dann 110,
         und dann sind sie in der Lage zu handeln.« Zusammen mit der Erfahrung im alltäglichen Einsatz sorgen diese wieder und wieder
         durchgeführten Übungen dafür, dass sich die Reaktionen eines Polizisten in bedrohlichen Situationen verändern.
      

      
      Auch das Gedankenlesen ist eine Fähigkeit, die sich einüben lässt. Silvan Tomkins, vielleicht einer der fähigsten Gedankenleser
         überhaupt, übte bei jeder Gelegenheit. Als sein Sohn Mark zur Welt kam, nahm er sich eine Auszeit von seiner Arbeit an der
         Universität und blieb zu Hause. Er starrte seinem Söhnchen lange und konzentriert ins Gesicht, um all die Gesichtsausdrücke
         zu verstehen – das Kommen und Gehen von Interesse, Freude, Traurigkeit und Ärger –, die jeden Moment über das Gesicht eines
         Kleinkindes huschen. Er sammelte Tausende von Fotos von menschlichen Gesichtern mit jedem erdenklichen Ausdruck und lernte,
         welche Logik hinter bestimmten Grübchen oder Falten steckt.
      

      
      Paul Ekman hat eine Reihe einfacher Tests entwickelt, um zu ermitteln, wie gut jemand Gedanken lesen kann. In einem Test spielt
         er Versuchspersonen ein Dutzend kurzer Filmsequenzen vor, in denen Menschen kurze Geschichten aus ihrem Leben erzählen, und
         die Zuschauer müssen herausfinden, ob sie die Wahrheit sagen oder nicht. Diese Tests sind überraschend schwierig, und die
         meisten Testpersonen kommen nicht über Zufallstreffer hinaus. Allerdings verbessert sich das Ergebnis mit einiger Übung. Besonders
         gut schnitten Schlaganfallpatienten ab, deren Sprachzentrum gestört ist, denn sie haben gelernt, in den Gesichtern ihrer Gesprächspartner
         zu lesen. Auch Menschen, die in ihrer Kindheit misshandelt wurden, schneiden gut ab: Ähnlich wie Schlaganfallpatienten waren
         sie darauf angewiesen, Gedanken zu lesen, in ihrem Fall von alkoholkranken oder gewalttätigen Eltern. Ekman bietet Kurse für
         private Wachdienste an, in denen |233|er die Mitarbeiter im Gedankenlesen schult. Er behauptet, man könne binnen einer halben Stunde lernen, Mikro-Ausdrücke zu
         erkennen. »Ich hatte ein Übungsvideo, von dem die Kursteilnehmer ganz begeistert waren«, erzählt er. »Am Anfang erkannten
         sie gar nichts, aber eine halbe Stunde später entdeckten sie alles. Es ist ganz einfach zu lernen.«
      

      
      In einem von David Klingers Interviews begegnen wir einem altgedienten Polizeibeamten, der in seiner Laufbahn viele gewalttätige
         Situationen erlebt hatte und oft gezwungen war, unter extremer psychischer Belastung die Gedanken seines Gegenübers zu lesen.
         Seine Geschichte ist ein wunderbares Beispiel dafür, wie eine stressgeladene Situation sich völlig verändern kann, wenn man
         es richtig angeht. Es war kurz vor Einbruch der Dunkelheit. Er verfolgte eine Gruppe von drei jugendlichen Bandenmitgliedern.
         Einer sprang über einen Zaun, der zweite lief vor das Polizeiauto, und der dritte stand wie angewurzelt vor ihm, keine 3 Meter
         entfernt. Der Beamte erinnert sich:
      

      
      
         
         Als ich auf der Beifahrerseite ausgestiegen bin, hat der Junge sich mit der Hand in den Hosenbund gegriffen. Ich habe gesehen,
            dass er sich in den Schritt greift, und dann mit der Hand nach etwas tastet, das in der Gegend der Hüfte war. So als wollte
            er etwas festhalten, was ihm gerade das Hosenbein hinunterrutscht.
         

         
         Er hat sich langsam umgedreht und dabei weiter in seiner Hose geangelt. Er hat mir in die Augen gesehen, und ich habe ihm
            gesagt, er soll sich nicht bewegen: »Stopp! Keine Bewegung! Keine Bewegung! Keine Bewegung!« Mein Partner hat geschrieen:
            »Stopp! Stopp! Stopp!« Und während ich gerufen habe, habe ich meine Dienstpistole gezogen. Als ich 2 Meter von ihm weg war,
            hat er plötzlich eine verchromte 25er aus seiner Hose gezogen. Er hat die Hand gehoben, aber bevor er sie über seinem Nabel
            hatte, hat er die Pistole auf den Gehsteig fallen gelassen. Wir haben ihn festgenommen, und das war’s.
         

         
         Ich glaube, der einzige Grund, warum ich nicht geschossen habe, war sein Alter. Er war 14, hat aber ausgesehen wie neun. Bei
            einem |234|Erwachsenen hätte ich vermutlich geschossen. Ich war mir der Gefahr durchaus bewusst. Ich habe die Pistole gesehen, das Chrom
            und den Perlmutgriff. Aber ich habe auch gewusst, dass ich im Vorteil war, und ich wollte nicht gleich das Schlimmste vermuten,
            er war ja noch so jung. Ich denke, meine Entscheidung hat damit zu tun, dass ich zu diesem Zeitpunkt schon viel Diensterfahrung
            hatte. Ich habe gesehen, dass er Angst hatte, ich habe das aus früheren Situationen gekannt und wollte ihm noch ein bisschen
            Zeit geben. Damit hatte er die Möglichkeit, etwas zu tun, damit ich nicht schießen würde. Ich habe gesehen, dass er eine Pistole
            aus der Hose gezogen hat und habe den Lauf im Auge behalten. Wenn er die Hand ein bisschen höher gehoben hätte oder wenn der
            Lauf sich in meine Richtung bewegt hätte, dann hätte ich geschossen. Aber der Lauf ist nicht in meine Richtung gekommen, und
            meine innere Stimme hat mir gesagt: ›Du musst noch nicht schießen.‹«
         

         
      

      
      Wie lange dauerte diese Begegnung? Zwei Sekunden? Anderthalb? Doch dank seiner Erfahrung war der Beamte in der Lage, diesen
         kurzen Zeitraum in die Länge zu ziehen, die Situation zu verlangsamen und bis zum letzten Moment Informationen aufzunehmen.
         Er sieht die Pistole über dem Hosenbund, sieht den Perlmutgriff und verfolgt die Bewegung des Laufs. Er wartet, bis sich der
         Junge entscheidet, zu schießen oder die Waffe fallen zu lassen, und während er die Pistole im Auge hat, achtet er auch auf
         das Gesicht des Jungen, um zu erkennen, ob er gefährlich ist oder einfach nur Angst hat. Gibt es ein besseres Beispiel für
         eine gelungene Spontanentscheidung? Wir sehen das Ergebnis von Erfahrung und Übung: die Fähigkeit, eine Unmenge an Informationen
         aus einer möglichst dünnen Scheibe Erfahrung zu extrahieren. Ein unerfahrener Beamter hätte diese Situation wie im Nebel wahrgenommen.
         Doch der Nebel lässt sich lichten. Jeder Moment, jeder Blink, setzt sich aus einer Abfolge unterschiedlicher Teile zusammen, und jeder dieser Teile bietet die Möglichkeit zu handeln und
         verändernd und korrigierend einzugreifen.
      

      
      |235|Tragödie in der Wheeler Avenue
      

      
      Zurück zu Sean Carroll, Ed McMellon, Richard Murphy und Ken Boss. Es war spät. Sie waren in der South Bronx. Sie sahen einen
         jungen Schwarzen, der sich seltsam zu verhalten schien. Sie fuhren vorbei und konnten ihn nicht besonders gut sehen. Trotzdem
         begannen sie sofort, ein System zu entwickeln, um sein Verhalten einzuordnen. Sie haben zum Beispiel gesehen, dass er recht
         klein ist. »Was bedeutet das, dass er klein ist?« fragt de Becker und stellt sich vor, was den vier Polizisten durch den Kopf
         gegangen sein mag. »Es bedeutet, dass er eine Pistole hat. Er ist allein auf der Straße, kurz nach Mitternacht, in dieser
         miesen Wohngegend. Allein. Ein Schwarzer. Er muss eine Pistole haben, sonst wäre er nicht da. Obendrein ist er klein. Woher
         nimmt er den Mumm, allein mitten in der Nacht da draußen rumzustehen? Er hat eine Pistole. So in etwa geht der Gedankengang.«
         Sie setzen zurück. Carroll sagte später, er sei »überrascht« gewesen, dass Diallo sich nicht vom Fleck gerührt habe. Laufen
         böse Jungs nicht weg, wenn sie Polizisten um die Ecke biegen sehen? Carroll und McMellon steigen aus, halten ihre Dienstmarken
         hoch und McMellon ruft: »Polizei! Wir würden uns gern mit Ihnen unterhalten.« Diallo antwortet nicht. Er hat natürlich Angst,
         und diese Angst steht ihm ins Gesicht geschrieben. Zwei riesige weiße Männer, die zu dieser Zeit an diesem Ort nichts zu suchen
         haben, stehen vor ihm. Doch den Polizisten bleibt keine Zeit, seine Gedanken zu lesen, denn schon hat sich Diallo umgedreht
         und rennt in den Hausflur. Mit einem Mal verwandelt sich die Begegnung in eine Verfolgungsjagd, und Carroll und McMellon fehlt
         die Erfahrung des Beamten, der selbst abwartete, als er schon den verchromten Lauf und den Perlmutgriff einer Pistole sah.
         Ihre Nerven liegen blank. Sie sind neu in der Bronx, neu bei der Einheit zur Bekämpfung von Straßenkriminalität, sie sind
         nicht an die unvorstellbare psychische Belastung gewohnt, jemandem in einen dunklen Hausflur zu folgen, von dem man annimmt,
         er habe eine Waffe. Ihr Puls |236|rast. Ihre Wahrnehmung verengt sich zum Tunnelblick. Vom Gehsteig zur Treppe und von dort zum Eingang des Apartmenthauses
         sind es nur ein paar Schritte – es gibt hier keinen weißen Raum. Als Carroll und McMellon aus dem Wagen aussteigen, sind sie
         keine 5 Meter von Diallo entfernt. Nun läuft Diallo weg. Es ist eine Verfolgungsjagd! Vorher waren Carroll und McMellon vielleicht
         ein bisschen nervös. Aber wo ist ihr Puls jetzt? Bei 175? Bei 200? Diallo steht jetzt im Hausflur vor der Innentür. Er dreht
         sich seitwärts und fährt mit der Hand in seine Hosentasche. Carroll und McMellon haben nichts, wohinter sie sich verstecken
         können, keine Deckung, die es ihnen erlauben würde, die Ereignisse zu verlangsamen. Sie stehen in der Schusslinie, und Carroll
         sieht, dass Diallo etwas Schwarzes in der Hand hält. Es ist sein Geldbeutel. Doch Diallo ist schwarz, es ist nach Mitternacht,
         sie sind in der South Bronx, die Zeit wird in Zehntelsekunden gemessen, und in dieser Stresssituation sehen Geldbeutel nun
         einmal aus wie Pistolen. Diallos Gesicht spricht zwar eine andere Sprache, aber Carroll sieht das Gesicht nicht einmal – und
         selbst wenn, dann würde er dessen Ausdruck vermutlich gar nicht verstehen. Er kann jetzt keine Gedanken mehr lesen, er hat
         sich in einen Autisten verwandelt. Er starrt auf Diallos Hand, so wie Peter in der Kussszene zwischen Martha und George den
         Lichtschalter anstarrte. Carroll schreit: »Pistole! Er hat eine Pistole!« und eröffnet das Feuer. McMellon fällt nach hinten
         und beginnt ebenfalls zu schießen. Und wenn ein Mann nach hinten fällt, während gleichzeitig Pistolenschüsse zu hören sind,
         kann das nur eines bedeuten: Er ist von einer Kugel getroffen worden. Also schießt Carroll weiter, Mc-Mellon sieht Carroll schießen und schießt seinerseits, und Boss und Murphy sehen Carroll und
         McMellon schießen, springen aus dem Wagen und beginnen ebenfalls zu schießen. Am nächsten Tag werden die Zeitungen besonders
         hervorheben, dass die Polizisten 41 Schüsse abgaben, doch um 41-mal zu schießen, benötigen vier Männer mit halbautomatischen
         Pistolen zweieinhalb Sekunden. Der ganze Vorgang, von Anfang bis Ende, hat vermutlich weniger |237|Zeit in Anspruch genommen, als Sie gebraucht haben, um diesen Absatz zu lesen. Doch innerhalb dieser wenigen Sekunden wurden
         so viele Entscheidungen getroffen, wie andere sie in einem ganzen Leben fällen.
      

      
      Carroll und McMellon sprechen Diallo an. Einundzwanzig. Er dreht sich um und rennt in den Hausflur Zweiundzwanzig. Sie rennen ihm nach, über den Gehsteig die Treppe hinauf. Dreiundzwanzig. Diallo steht im Hausflur und zieht etwas aus der Tasche. Vierundzwanzig. Carroll ruft »Pistole! Er hat eine Pistole!«. Die Schießerei beginnt. Fünfundzwanzig. Sechsundzwanzig. Peng! Peng! Peng! Siebenundzwanzig. Stille. Boss rennt zu Diallo, schaut auf den Boden und schreit »Wo ist die scheiß Pistole?«. Dann rennt er hinauf zur Westchester
         Avenue, weil er in seiner Erregung vergessen hat, wo sie sich befinden. Carroll setzt sich neben Diallos durchlöcherten Körper
         auf die Treppe und beginnt zu weinen.
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      |238|Schluss
      

      
      Mit den Augen hören

      
      Was wir von Blink! lernen können
      

      
       

      
      Nach Abschluss ihres Musikstudiums bekam Abbie Conant eine Anstellung als Posaunistin am Opernhaus von Turin. Das war im Jahr
         1980. Im Sommer desselben Jahres bewarb sie sich auf elf Stellenausschreibungen für Soloposaunisten in ganz Europa. Die Münchner
         Philharmoniker luden sie zum Probespielen ein. Die Einladung begann mit der Grußformel »Sehr geehrter Herr Abbie Conant«.
         Die Anrede hätte sie stutzig machen sollen.
      

      
      Das Probespiel fand im Deutschen Museum in München statt, da die Philharmonie im Gasteig damals noch nicht fertig gestellt
         war. 33 Kandidaten waren eingeladen worden, und jeder von ihnen spielte hinter einem Wandschirm und war damit für das Auswahlgremium
         unsichtbar. Diese Art des Probespiels war damals in Europa noch nicht allzu weit verbreitet. Da sich jedoch unter den Bewerbern
         der Sohn eines bekannten Münchner Musikers befand, entschied man sich der Gerechtigkeit halber dafür, die erste Runde blind
         zu bewerten.
      

      
      Conant kam als sechzehnte an die Reihe. Sie spielte Ferdinand Davids Concertino Opus 4 für Posaune, ein typisches Vorspielstück, und traf dabei eine Note nicht. Sie sagte sich: »Das war’s«, und ging hinter die Bühne, um ihre
         Sachen zu packen. Das Komitee war jedoch ganz anderer Ansicht. Sie waren begeistert.
      

      
      Ein Probespiel ist ein klassischer Fall von Scheibchenschneiden. Klassische Musiker behaupten, sie könnten innerhalb weniger
         Takte, manchmal schon mit der ersten Note sagen, ob ein Musiker gut ist oder nicht. Und bei Conant hörten sie es sofort. |239|Nachdem sie den Raum verlassen hatte, rief Sergiu Celibidache, der damalige Generalmusikdirektor und Dirigent der Münchner
         Philharmonie: »Der ist es!« Die übrigen 17 Musiker, die noch nicht einmal vorgespielt hatten, ließ er sofort nach Hause schicken.
         Jemand ging hinter die Bühne, um Conant zu suchen. Sie kam zurück in den Konzertsaal, doch als sie hinter dem Schirm hervortrat,
         schlug ihr eine Welle der Überraschung entgegen. Man hatte einen Herrn Conant erwartet, doch vor ihnen stand eine Frau Conant.
      

      
      Die Situation kann nur als peinlich beschrieben werden. Celibidache war ein Dirigent der alten Schule, ein herrischer und
         halsstarriger Mann, der sehr klare Vorstellungen davon hatte, wie man Musik zu spielen hatte – und vor allem, wer sie zu spielen
         hatte. Außerdem befanden wir uns in Deutschland, einer der Wiegen der klassischen Musik. Kurz nach dem Zweiten Weltkrieg hatten
         die Wiener Philharmoniker beim Probespiel bereits einen Wandschirm eingesetzt und sich damit, wie Otto Strasser, damaliger
         Vorstand des Orchesters, in seiner Biografie Und dafür wird man noch bezahlt schreibt, in eine »groteske Situation« gebracht. Ein Bewerber hatte sich als der beste qualifiziert, und als der Vorhang gelüftet
         wurde, stand ein Japaner vor dem überraschten Auswahlgremium. Nach Strassers Ansicht konnte kein Japaner jemals das nötige
         Verständnis und vor allem das nötige Gefühl für Musik aufbringen, die von einem Europäer komponiert worden war. Ebenso war
         Celibidache der festen Überzeugung, dass eine Frau nicht Posaune spielen könne. Zu diesem Zeitpunkt spielten zwei Musikerinnen
         in der Münchner Philharmonie: Eine Violinistin und eine Oboistin. Beides sind traditionell »weibliche« Instrumente. Die Posaune
         dagegen war ein männliches Instrument. Männer spielten sie in Militärkapellen. Opernkomponisten benutzten sie, um die Unterwelt
         zu symbolisieren. In der Fünften und der Neunten Sinfonie setzte Beethoven die Posaune als Krawallmacher ein. »Wenn Sie heute
         mit typischen Posaunisten sprechen«, erklärt Conant, »dann fragt er Sie, welches Gerät Sie spielen. |240|Können Sie sich einen Geiger vorstellen, der sagt: ›Ich spiele eine Black & Decker‹?«
      

      
      Es gab zwei weitere Probespielrunden. Conant ging aus beiden klar als die beste Musikerin hervor. Doch jedes Mal, wenn Celibidache
         und die anderen Mitglieder des Komitees sie vor sich sahen, gerieten sie in einen inneren Konflikt zwischen ihren Vorurteilen
         und dem überzeugenden ersten Eindruck, den sie von ihrer musikalischen Darbietung hatten. Conant erhielt schließlich die Anstellung
         als Soloposaunistin, und Celibidache kochte. Ein Jahr verging. Im Mai 1981 wurde Conant zu einem Gespräch gebeten. Sie solle
         zur zweiten Posaune degradiert werden, teilte man ihr mit. Einen Grund nannte man ihr nicht. Conant sollte ein Jahr lang auf
         Probe weiterspielen, um sich erneut zu bewähren. Es änderte nichts. »Sie kennen das Problem«, erklärte ihr Celibidache. »Wir
         brauchen einen Mann für die Soloposaune.«
      

      
      Conant blieb nichts anderes übrig, als vor Gericht zu gehen. Die Orchesterleitung argumentierte, die Klägerin besitze nicht
         die notwendige physische Kraft, um die Soloposaune zu spielen. Conant wurde zu umfassenden Tests in die Lungenabteilung des
         Zentralkrankenhauses Gauting geschickt. Sie pustete in spezielle Maschinen, ihr Blut wurde daraufhin überprüft, wie viel Sauerstoff
         es aufnehmen konnte, ihre Brust wurde vermessen. Ihre Werte waren so ungewöhnlich gut, dass eine Schwester sie fragte, ob
         sie Leistungssportlerin sei. Doch damit war der Fall noch nicht abgeschlossen. Nun behauptete die Orchesterleitung, in ihrer
         Ausführung des berühmten Posaunensolos aus Mozarts Requiem sei ihre Kurzatmigkeit unüberhörbar gewesen – und das, obwohl der Gastdirigent, der die Aufführung geleitet hatte, Conant
         sogar besonders lobend hervorgehoben hatte. Eine spezielle Anhörung mit einem Posaunenexperten wurde anberaumt. Conant spielte
         sieben der schwierigsten Passagen aus dem Posaunen-Repertoire. Der Experte war hingerissen. Nun beschuldigte die Orchesterleitung
         Conant, sie sei unzuverlässig und unprofessionell. Auch das |241|war eine Lüge. Nach acht Jahren erhielt Conant die Stelle als Soloposaunistin zurück.
      

      
      Doch es sollte noch weitere fünf Jahre dauern, ehe die Auseinandersetzungen endgültig beigelegt wurden. Denn nun weigerte
         sich die Orchesterleitung, Conant dasselbe Gehalt zu bezahlen wie ihren männlichen Kollegen. Auch diesen Streitfall gewann
         sie, so wie sie jeden weiteren Streit mit dem Orchester für sich entscheiden konnte. Und sie gewann, weil sie ein unwiderlegbares
         Argument ins Feld führen konnte: Sergiu Celibidache, der Mann, der ihre Fähigkeiten in Zweifel zog, hatte ihre Darbietung
         von Ferdinand Davids Konzert für Posaune unter objektiven Bedingungen gehört, in diesem nicht durch Vorurteile belasteten
         Moment gesagt: »Der ist es!« und daraufhin die Mitbewerber nach Hause geschickt. Der Wandschirm hatte Abbie Conant gerettet.
      

      
      Eine Revolution in der klassischen Musik

      
      Die Welt der klassischen Musik war insbesondere in Europa bis vor kurzem überwiegend eine Männer-Domäne. Frauen könnten einfach
         nicht so gut spielen wie Männer, glaubte man. Sie hätten nicht die Physis, die Einstellung oder das Durchhaltevermögen, um
         bestimmte Stücke spielen zu können. Ihre Lippen seien anders geformt. Ihre Lungen seien weniger kräftig. Ihre Hände seien
         kleiner. Das schien nichts mit Vorurteilen zu tun zu haben und schien sich immer wieder auf Neue zu bestätigen, denn wenn
         Dirigenten und Generalmusikdirektoren Kandidaten zum Probespiel einluden, dann schienen die Darbietungen der männlichen Bewerber
         immer besser zu sein als die der weiblichen Konkurrenz. Niemand maß den äußeren Umständen des Probespiels allzu große Bedeutung
         bei, denn es war ein Glaubenssatz unter professionellen Musikern, dass sie sich niemals von den Umständen ablenken lassen
         würden, sondern stets innerhalb weniger Takte zu |242|einem objektiven Urteil über die Qualität der Darbietung kämen. Es kam vor, dass ein Dirigent die Bewerber in seiner Garderobe
         oder im Hotelzimmer vorspielen ließ. Die Musiker spielten drei, fünf, zehn Minuten, es war egal: Musik ist Musik. Rainer Kuchl,
         Soloviolinist der Wiener Philharmoniker, sagte einmal, er könne mit geschlossenen Augen einen Violinisten von einer Violinistin
         unterscheiden: Das geübte Ohr könne die Weichheit und Flexibilität der weiblichen Hand heraushören.
      

      
      Doch in den letzten Jahrzehnten hat sich in der Welt der Musik eine Revolution vollzogen. In den Vereinigten Staaten und in
         anderen Teilen der Welt begannen die Musiker, sich in Gewerkschaften zu organisieren, Verträge auszuhandeln und vor allem
         faire Einstellungsverfahren durchzusetzen. Zahlreiche Musiker waren der Ansicht, Dirigenten missbrauchten ihre Macht und förderten
         nur ihre Günstlinge. Sie verlangten, dass das Vorspielen Regeln unterworfen sein müsse. Statt des Dirigenten sollte ein Gremium
         über die Auswahl entscheiden. Manche Orchester setzten durch, dass die Mitglieder der Jury während des Auswahlverfahrens nicht
         miteinander sprechen durften, um das Urteil des Einzelnen nicht zu beeinflussen. Die Musiker wurden nicht mehr namentlich
         vorgestellt, sondern erhielten eine Nummer und spielten hinter einem Wandschirm oder einem Vorhang. Kandidaten, die sich räuspern
         mussten oder irgendein Geräusch machten, das auf ihre Identität schließen ließ, wurden hinausgeführt und erhielten eine neue
         Nummer. In Orchestern, die diese Regeln einhielten, ging eine Wandlung vor sich: Mit einem Mal stellten sie mehr Frauen ein.
      

      
      In den renommiertesten Orchestern der Vereinigten Staaten hat sich seit Einführung der blinden Auswahlverfahren vor etwa 30
         Jahren die Zahl der Musikerinnen verfünffacht. »Als wir das erste Mal nach den neuen Regeln vorgegangen sind, ging es um vier
         neue Violinisten«, erinnert sich Herb Weksleblatt, ein Tubaspieler des Orchesters der Metropolitan Opera in New York, der
         sich in den sechziger Jahren für die Einführung blinder Auswahlverfahren |243|engagiert hatte. »Alle vier Gewinner waren Frauen. Das wäre vorher nie passiert. Zu diesem Zeitpunkt spielten im gesamten Orchester drei Frauen. Ich erinnere mich, dass ein Kollege stinkwütend auf mich zukam und sagte: ›Du wirst in die Geschichte eingehen
         als das Arschloch, das Frauen in dieses Orchester geholt hat.‹«
      

      
      Es stellte sich heraus, dass die scheinbar so objektiven ersten Eindrücke vom Spiel eines Musikers tatsächlich alles andere
         als objektiv waren. »Einige Musiker sehen so aus, als würden sie sehr viel besser spielen, als sie es tatsächlich tun. Sie
         strahlen Selbstsicherheit aus oder haben eine bessere Haltung«, erklärt ein Musiker, der an vielen Auswahlverfahren beteiligt
         war. »Andere Musiker wiederum sehen schrecklich aus, wenn sie spielen, aber sie klingen großartig. Es gibt Musiker, die sehen
         beim Spielen furchtbar angestrengt aus, aber man hört es nicht. Es gibt immer einen Unterschied zwischen dem, was Sie sehen,
         und dem, was Sie hören. Das Probespiel beginnt in dem Moment, in dem der Musiker die Bühne betritt. Sie denken sich: ›Wer
         ist dieser Streber?‹ oder ›Was glaubt dieser Stutzer, wer er ist?‹ – einfach nur, wenn sie mit dem Instrument in der Hand
         auf die Bühne kommen.«
      

      
      Julie Landsman, Hornistin im Orchester der Metropolitan Opera in New York, sagt, es lenke sie immer ab, wenn sie den Mund
         eines Kandidaten sehe. »Wenn jemand das Mundstück komisch ansetzt, dann denken Sie sofort, das kann doch unmöglich was werden.
         Aber es gibt noch viel mehr Dinge, die einen vom eigentlichen Spiel ablenken können. Es gibt Hornisten, die spielen auf Messinginstrumenten,
         andere auf versilberten. Am Horn können Sie sehen, woher jemand kommt, welchen Lehrer er möglicherweise hatte, und so ziehen
         Sie eine Reihe von Schlüssen, die großen Einfluss auf Ihr Urteil haben. Ich habe an Auswahlverfahren ohne Wandschirm teilgenommen,
         und ich gebe unumwunden zu: Auch ich war voreingenommen. Ich begann, mit den Augen zu hören. Und es kann mir niemand erzählen,
         dass das Urteil nicht |244|von den Augen beeinflusst wird. Die einzig wahre Art des Hörens ist mit dem Herzen und mit den Ohren.«
      

      
      Das National Symphony Orchestra in Washington D.C. stellte Sylvia Alimena als Solohornistin ein. Hätte sie diese Stelle bekommen,
         wenn sie ohne Wandschirm vorgespielt hätte? Vermutlich nicht. Das Horn ist ähnlich wie die Posaune ein »männliches« Instrument.
         Dazu kommt, das Alimena mit 1,50 Meter nachgerade winzig ist. Das spielt für die Qualität ihrer Darbietung natürlich keine
         Rolle: Ein bekannter Kollege sagt von ihr, sie könne ein Haus umpusten. Aber wenn Sie sie sehen würden, bevor sie ansetzt,
         dann würden Sie diese Kraft vermutlich nicht mehr wahrnehmen, denn Ihr visueller Eindruck würde das Gehörte überdecken. Es
         gibt nur eine Möglichkeit, ein gutes Spontanurteil über Sylvia Alimenas musikalische Qualitäten zu fällen: Man lässt sie hinter
         einem Wandschirm spielen.
      

      
      Ein kleines Wunder

      
      Von dieser Revolution in der Welt der klassischen Musik können wir etwas Wichtiges lernen. Warum haben Dirigenten so lange
         Zeit nicht erkannt, wie subjektiv ihre Spontanurteile waren? Weil wir mit unserer Fähigkeit des schnellen Denkens oft allzu
         sorglos umgehen. Wir wissen nicht, wie wir zu unseren ersten Eindrücken kommen oder was sie genau bedeuten, also verstehen
         wir auch oft nicht, wie unzuverlässig sie sind. Wenn wir unsere Fähigkeit des schnelles Denkens wirklich ernst nehmen wollen,
         dann müssen wir erkennen, durch welch subtile Einflüsse unser Unbewusstes auf eine falsche Fährte geführt wird. Es klingt
         so, als wäre es ein Kinderspiel, ein Urteil über Musik zu fällen. Aber das ist es nicht – ebenso wenig wie Cola zu testen,
         Stühle zu bewerten oder Marmeladen zu benoten. Ohne Wandschirm wäre Abbie Conant durchgefallen, noch ehe sie den ersten Ton
         spielen konnte. |245|Mit dem Wandschirm war sie mit einem Mal gut genug für die Münchner Philharmoniker.
      

      
      Was geschah, als die Orchester mit ihrem eigenen Vorurteil konfrontiert wurden? Sie lösten das Problem – und das ist die zweite
         wichtige Lektion von Blink!. Allzu oft resignieren wir vor der Macht des Augenblicks. Wir glauben, wir hätten keinen Einfluss auf die Entscheidungen, die
         aus unserem Unbewussten an die Oberfläche kommen. Aber das Gegenteil ist der Fall: Wenn wir das Umfeld kontrollieren, in dem
         unser schnelles Denken stattfindet, können wir auch dieses kontrollieren.
      

      
      »Wenn ich ein Kunstwerk begutachten soll, dann bitte ich die Händler, ein schwarzes Tuch darüber zu hängen und es erst herunterzuziehen,
         wenn ich davorstehe, damit ich mich total auf diesen einen Gegenstand konzentrieren kann«, erzählt Thomas Hoving. »Während
         meiner Zeit am Metropolitan Museum habe ich meine Sekretärin oder einen anderen Kurator stets gebeten, ein neues Objekt, das
         wir vor einer möglichen Anschaffung begutachten sollten, irgendwo hinzustellen, wo ich in einem Überraschungsmoment darüber
         stolpern würde: in der Garderobe zum Beispiel. Ich mache die Tür auf, und da steht es dann plötzlich. Und entweder habe ich
         dann spontan ein gutes Gefühl, oder ich entdecke etwas, was ich vorher nicht gesehen habe.« Hoving maß seinen Spontanurteilen
         so viel Bedeutung bei, dass er alles tat, um seine ersten Eindrücke so verlässlich wie möglich zu machen. Er sah das Unbewusste
         nicht als magische Kraft, sondern als etwas, das er schützen, kontrollieren und weiterentwickeln konnte. Als er den ersten
         Blick auf den Kouros warf, war er vorbereitet.
      

      
      Die Tatsache, dass heute mehr und mehr Frauen in Sinfonieorchestern spielen, ist keine Kleinigkeit. Hier eröffnen sich neue
         Möglichkeiten für eine Gruppe, der diese bislang verwehrt waren. Seit der erste Eindruck bei Aufnahmeverfahren so kontrolliert
         wird, dass er auf das musikalische Können gerichtet ist, stellen Orchester auch insgesamt bessere Musiker ein, und das wiederum
         bedeutet, dass uns in den Konzertsälen bessere Musik geboten |246|wird. Und wie hat sich die Qualität der Musik verbessert? Nicht durch eine völlige Umorganisation der gesamten Welt der klassischen
         Musik, nicht durch neue Konzerthäuser oder millionenschwere Investitionen, sondern allein, indem wir einem winzigen Detail
         Aufmerksamkeit schenken, nämlich den ersten beiden Sekunden eines Probespiels.
      

      
      Als Julie Landsman für die Stelle der Solohornistin des Orchesters der Metropolitan Opera vorspielte, waren die Wandschirme
         gerade eingeführt worden. Damals hatte das Orchester nur männliche Blechbläser, weil ja jeder »wusste«, dass eine Frau nicht
         in der Lage war, das Horn mit derselben Meisterschaft zu spielen wie ein Mann. Aber Landsman spielte vor, und sie spielte
         gut. »In der letzten Runde habe ich gewusst, dass ich gewonnen hatte, bevor sie es mir gesagt haben«, erzählt sie. »Das hat
         daran gelegen, wie ich das letzte Stück gespielt habe. Ich habe das letzte hohe C extrem lange gehalten, nur um keinen Zweifel
         aufkommen zu lassen. Sie haben angefangen zu lachen, weil sie merkten, dass ich ihnen etwas demonstrieren wollte.« Als sie
         schließlich zur Siegerin erklärt wurde und hinter dem Schirm hervortrat, ging ein Raunen durch den Raum. Der Grund war nicht
         nur, dass sie eine Frau war und Hornistinnen so selten sind, wie es bei Conant der Fall war. Es war nicht dieses selbstbewusste,
         lang ausgehaltene hohe C, ein Machoklang, den man nur von Männern erwartet hätte. Nein, der Grund war, dass die Mitglieder
         der Jury sie bereits kannten. Landsman war zuvor gelegentlich als Ersatz eingesprungen. Aber erst, als sie ihr ganz objektiv
         zugehört hatten, hatten sie festgestellt, wie gut sie wirklich war. Als der Schirm die Voraussetzungen für einen perfekten
         Blink-Moment geschaffen hatte, geschah ein kleines Wunder. Es war die Art von Wunder, die immer dann möglich ist, wenn wir
         die ersten beiden Sekunden wirklich ernst nehmen: Die Jury hörte Landsman so, wie sie wirklich war.
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      |247|Anmerkungen 

      
      Einleitung: Eine rätselhafte Statue

      
      Stanley Margolis veröffentlichte seine Ergebnisse in einem triumphierenden Artikel: Stanley V. Margolis, »Authenticating Ancient
         Marble Sculpture,« Scientific American 260, Nr. 6 (Juni 1989), S. 104–110.
      

      
      Die Geschichte des Getty-Kouros wurde in zahlreichen Publikationen besprochen. Die meiner Ansicht nach beste Darstellung findet
         sich in Thomas Hovings Buch False Impressions: The Hunt for Big Time Art Fakes, London: Andre Deutsch, 1996. Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Fälschung. Eine Kriminalgeschichte der Kunst, München: Metamorphosis Verlag. Die Berichte der griechischen Expertenkommission, die vom Getty Museum in Athen einberufen
         worden war, wurden in einem Sammelband herausgegeben: The Getty Kouros Colloquium: Athens 25–27 May 1992 (Malibu: J.-Paul-Getty-Museum und Athen: Nicholas P. Goulandris Foundation, Museum für Zykladische Kunst, 1993). Siehe auch:
         Michael Kimmelman »Absolutely Real? Absolutely Fake?«, New York Times, 4. August 1991; Marion True »A Kouros at the Getty Museum«, Burlington Magazine 119, Nr. 1006 (Januar 1987), S. 3–11; George Ortiz, Connoisseurship and Antiquity: Small Bronze Sculpture from the Ancient World (Malibu: J.-Paul-Getty-Museum 1990), S. 275–278, und Robert Steven Bianchi, »Saga of the Getty Kouros,« Archaeology 47, Nr. 3 (Mai/Juni 1994), S. 22–23.
      

      
      Das Glücksspiel-Experiment mit den blauen und den roten Spielkartenstapeln ist in der folgenden Publikation beschrieben: Antoine
         Bechara, Hanna Damasio, Daniel Tranel und Antonio R. Damasio, »Deciding Advantageously Before Knowing the Advantageous Strategy,«
         in: Science 275 (Februar 1997), S. 1293–1295. Dieses Experiment eröffnet |248|den Zugang zu einer ganzen Reihe weiterer faszinierender Themen. Siehe zum Beispiel Antonio Damasio, Descartes’ Error: Emotion, Reason and the Human Brain (New York: HarperCollins, 1994), S. 212. Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Descartes’ Irrtum: Fühlen, Denken und das menschliche Gehirn, München: List 1995.
      

      
      Eine ausführliche Darstellung von Gerd Gigerenzers »schnell und einfach«-Denken finden Sie in Gerd Gigerenzer, Peter M. Todd
         und die ABC Research Group, Simple Hermeneutics That Make Us Smart (New York: Oxford University Press, 1999).
      

      
      Der Autor, der sich besonders ausführlich mit dem adaptiven Unbewussten beschäftigt und die beste Darstellung geschrieben
         hat, ist Timothy Wilson. Sein Buch Strangers to Ourselves: Discovering the Adaptive Unconscious (Cambridge, Mass.: Harvard University Press, 2002) war mir eine große Hilfe. In diesem Buch findet sich auch eine ausführliche
         Beschreibung des Spielkartenexperiments.
      

      
      Nalini Ambadys Studie über Professoren findet sich in Nalini Ambady und Robert Rosenthal, »Half a Minute: Predicting Teacher
         Evaluations from Thin Slices of Nonverbal Behavior and Physical Attractiveness«, Journal of Personality and Social Psychology 64, Nr. 3 (1993), S. 431–441.
      

      
      Kapitel 1

      
      John Gottman hat zahlreiche Bücher zum Thema Ehe und Beziehung veröffentlicht. Eine Zusammenfassung finden Sie auf seiner
         Internetseite www.gottman.com. Einen Eindruck bekommen Sie in Sybil Carrère und John Gottman, »Predicting Divorce Among Newlyweds
         from the First Three Minutes of a Marital Conflict Discussion«, Family Process 38, Nr. 3 (1999), S. 293–301. Weitere Informationen finden Sie im Internet unter http://www.nigelwest.com.
      

      
      Eine Diskussion darüber, inwieweit Eheberater oder Psychologen in der Lage sind, die Zukunft einer Ehe vorherzusagen, findet
         sich bei Rachel Ebling und Robert W. Levenson, »Who Are the Marital Experts?«, Journal of Marriage and Family 65, Nr. 1 (Februar 2003), S. 130–142.
      

      
      Die Studie der studentischen Wohnheimzimmer findet sich bei Samuel D. Gosling, Sei Jin Ko u.a. »A Room with a Cue: Personality
         Judgements |249|Based on Offices and Bedrooms«, Journal of Personality and Social Psychology 82, Nr. 3 (2002), S. 379–398.
      

      
      Zum Thema Behandlungsfehler und Klagen gegen Ärzte finden Sie weitergehende Informationen in einem Interview mit Jeffrey Allen
         und Alice Burkin, das von Berkeley Rice geführt wurde: Berkeley Rice, »How Plaintiffs’ Lawyers Pick Their Targets«, Medical Economics (24. April 2000). Außerdem Wendy Levinson u.a., »Physician-Patient Communication: The Relationship with Malpractice Claims
         Among Primary Care Physicians and Surgeons«, Journal of the American Medical Association 277, Nr. 7 (1997), S. 553–559 und Nalini Ambady u.a., »Surgeons’ Tone of Voice: A Clue to Malpractice History,« Surgery 132, Nr. 1 (2002), S. 5–9.
      

      
      Kapitel 2

      
      Thomas Hovings Beschreibung von Bernard Berenson siehe in Thomas Hoving, False Impressions: The Hunt for Big Time Art Fakes, London: Andre Deutsch (1996), S. 19–20. Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Fälschung. Eine Kriminalgeschichte der Kunst, München: Metamorphosis Verlag (1998).
      

      
      Zum Test mit den verdrehten Sätzen siehe Thomas K. Srull und Robert S. Wyer, »The Role of Category Accessibility in the Interpretation
         of Information About Persons: Some Determinants and Implications«, Journal of Personality and Social Psychology 37 (1997), S. 1660–1672.
      

      
      John Barghs faszinierende Forschungsarbeiten finden sich in John A. Bargh, Mark Chen und Lara Burrows, »Automaticity of Social
         Behavior: Direct Effects of Trait Construct and Stereotype Activation on Action«, Journal of Personality and Social Psychology 71, Nr. 2 (1996), S. 230–244.
      

      
      Das Trivial-Pursuit-Experiment wird in folgendem Artikel dargestellt: Ap Dijksterhuis und Ad van Knippenberg, »The Relation
         Between Perception and Behavior, or How to Win a Game of Trivial Pursuit«, Journal of Personality and Social Psychology 74, Nr. 4 (1998), S. 865–877.
      

      
      Die Studie über Auswirkungen von Rassenstereotypen auf die Leistungen schwarzer und weißer Studenten wird in folgendem Artikel
         dargestellt: Claude Steele und Joshua Aronson, »Stereotype Threat and Intellectual |250|Test Performance of African Americans«, Journal of Personality and Social Psychology 69, Nr. 5 (1995), S. 797–811.
      

      
      Die Brettspiele werden auch in Antonio Damasios wundervollem Buch Descartes’ Error: Emotion, Reason and the Human Brain (New York: HarperCollins, 1994), S. 193 vorgestellt. Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Descartes’ Irrtum: Fühlen, Denken und das menschliche Gehirn, München: List 1997. 

      
      Das menschliche Bedürfnis, das Unerklärliche zu erklären, wurde schon in den Siebzigern von Richard Nisbett und Timothy Wilson
         beschrieben. Sie folgerten: »Vom Standpunkt der Vorhersage und des subjektiven Bedürfnisses nach Kontrolle aus gesehen, ist
         es natürlich besser zu glauben, wir hätten diesen Zugang. Der Gedanke verunsichert uns, dass wir keinen besseren Zugang zu
         den Vorgängen in unserem Gehirn haben als ein Außenstehender, der unsere Geschichte kennt und weiß, welche Stimuli während
         des Ablaufes eines bestimmten kognitiven Prozesses auf unser Gehirn wirken.« Siehe Richard E. Nisbett und Timothy D. Wilson,
         »Telling More Than We Can Know: Verbal Reports on Mental Processes«, Psychological Review 84, Nr. 3 (1977), S. 231–259.
      

      
      Norman R. F. Maier beschreibt sein Experiment mit dem pendelnden Seil in »Reasoning in Humans: II. The Solution of a Problem
         and Ist Appearance in Consciousness«, Journal of Comparative Psychology 12 (1931), 181–194.
      

      
      Kapitel 3

      
      Über das Phänomen Warren Harding wurden zahlreiche ausgezeichnete Beschreibungen veröffentlicht, unter anderem die folgenden:
         Francis Russell, The Shadow of Blooming Grove: Warren G. Harding in His Times (New York: McGraw-Hill, 1968); Mark Sullivan, Our Times: The United States 1900–1925, Band 6: The Twenties (New York: Charles Scribner’s Sons, 1935), S. 16; Harry M. Daugherty, The Inside Story of the Harding Tragedy (New York: Ayer, 1960); Andrew Sinclair, The Available Man: The Life Behind the Masks of Warren Gamaliel Harding (New York: Macmillan, 1965).
      

      
      Zum Thema Implicit Assocation Test (IAT) siehe Anthony G. Greenwald, Debbie E. McGhee und Jordan L. K. Schwartz, »Measuring
         Individual |251|Differences in Implicit Cognition: The Implicit Assocation Test«, Journal of Personality and Social Psychology 74, Nr. 6 (1998), S. 1644– 1480.
      

      
      Eine ausgezeichnete Darstellung zum Zusammenhang von Körpergröße und Attraktivität bietet Nancy Etcoff, Survival of the Prettiest: The Science of Beauty, New York: Random House (1999), S. 172. Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Nur die Schönsten überleben: Die Ästhetik des Menschen. Düsseldorf: Diederichs (2001).
      

      
      Die Studie, die den Zusammenhang zwischen Körpergröße und Gehalt herstellt, findet sich in Timothy A. Judge und Daniel M.
         Cable, »The Effect of Pysical Height on Workplace Success and Income: Preliminary Tests of a Theoretical Model«, Journal of Applied Psycholgy 89, Nr. 3 (Juni 2004), S. 428–441.
      

      
      Die Untersuchung über die Autohändler Chicagos wird dargestellt bei Ian Ayres, Pervasive Prejudice? Unconventional Evidence of Race and Gender Discrimination (Chicago: University of Chicago Press, 2001).
      

      
      Einen Beweis dafür, dass Vorurteile sich erfolgreich bekämpfen lassen, tritt folgender Artikel an: Nilanjana Dasgupta und
         Anthony G. Greenwald, »On the Malleability of Automatic Attitudes: Combating Automatic Prejudice with Images of Admired and
         Disliked Individuals«, Journal of Personality and Social Psychology 81, Nr. 5 (2001), S. 800–814. Eine Reihe weiterer Studien kommen zu ähnlichen Ergebnissen. Siehe unter anderem Irene V. Blair
         u.a., »Imagining Stereotypes Away: The Moderation of Implicit Stereotypes Through Mental Imagery«, Journal of Personality and Social Psychology 81, Nr. 5 (2001), S. 828–841, sowie Brian S. Lowery und Curtis D. Hardin, »Social Influence Effects on Automatic Racial Prejudice«,
         Journal of Personality and Social Psychology 81, Nr. 5 (2001), S. 842–855.
      

      
      Kapitel 4

      
      Eine gute Darstellung der Psychologie des blauen Teams findet sich bei Willam A. Owens, Lifting the Fog of War (New York:
         Farrar and Strauss, 2000), S. 11.
      

      
      Gary Kleins Klassiker zum Thema Entscheidungsfindung trägt den Titel Sources of Power. Cambridge, Mass.: MIT Press (1998). Auf |252|Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Natürliche Entscheidungsprozesse: Über die »Quellen der Macht«, die unsere Entscheidungen lenken. Paderborn: Junfermann (2003).
      

      
      Über die Regeln des Improvisationstheaters schreibt Keith Johnstone, in seinem Buch Impro: Improvisation and the Theatre (New York: Theatre Arts Books, 1979). Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Improvisation und Theater. Berlin: Alexander Verlag (1993).
      

      
      Zum Thema Logikrätsel siehe Chad S. Dodson, Marcia K. Johnson und Johnathan W. Schooler, »The Verbal Overshadowing Effect:
         Why Descriptions Impair Face Recognition«, Memory and Cognition 25, Nr. 2 (1993), S. 129–139.
      

      
      Das Thema der »vebalen Überschattungen« stellte Schooler noch einmal in einem gesonderten Artikel dar. Siehe Jonathan W. Schooler,
         Stellan Ohlsson und Kevin Brooks, »Thoughts Beyond Words: When Language Overhadows Insight«, Journal of Experimental Psychology 122, Nr. 2 (1993), S. 166–183.
      

      
      Die Geschichte des Feuerwehrmannes findet sich in Kapitel 4 von Gary Kleins Sources of Power (Cambridge, Mass.: MIT Press, 1998). Auf Deutsch ist dieses Buch erschienen unter dem Titel Natürliche Entscheidungsprozesse: Über die »Quellen der Macht«, die unsere Entscheidungen lenken, Paderborn: Junfermann, 2003.
      

      
      Die Ergebnisse von Brendan Reillys Forschungsarbeit finden sich in den Artikeln von Brendan M. Reilly, Arthur T. Evans, Jeffrey
         J. Schaider und Yue Wang, »Triage of Patients with Chest Pain in the Emergency Department. A Comparative Study of Physicians
         Decisions«, American Journal of Medicine 112 (2002), S. 95–103 und Brendan M. Reilly u.a. »Impact of a Clinical Decision Rule on Hospital Triage of Patients with Suspected
         Acute Cardiac Ischemia in the Emergency Department«, Journal of the American Medical Association 228 (2002), S. 342–350.
      

      
      Lee Goldman hat seinen Algorithmus in zahlreichen Aufsätzen vorgestellt, darunter die folgenden: Lee Goldmann u.a., »A Computer-Derived
         Protocol to Aid in the Diagnosis of Emergency Room Patients with Acute Chest Pain«, New England Journal of Medicine 307, Nr. 10 (1982), S. 588–596, sowie Lee Goldman u.a., »Prediction of the Need for Intensive Care in Patients Who Come to
         Emergency Departments with Acute Chest Pain«, New England Journal of Medicine 334, Nr. 23 (1996), S. 1498–1504.
      

      
      |253|Zum Thema Hautfarbe, Geschlecht und medizinische Diagnose siehe Kevin Schulman u.a., »Effect of Race and Sex on Physicians’
         Recommendation for Cardiac Catheterization«, New England Journal of Medicine 340, Nr. 8 (1999), S. 618–626.
      

      
      Stuart Oskamp stellt seine bekannte Studie in folgendem Artikel dar: Stuart Oskamp, »Overconfidence in Case Study Judgements«,
         Journal of Consulting Psychology 29, Nr. 3 (1965), S. 261–265. 

      
      Kapitel 5

      
      Über die Entwicklungen in der Musikindustrie ist eine Menge geschrieben worden. Folgender Artikel hat mir wichtige Aufschlüsse
         gegeben: Laura M. Holson, »With By-the-Numbers Radio, Requests Are a Dying Breed«, New York Times, 11. Juli 2002.
      

      
      Die Autobiografie von Dick Morris ist unter folgendem Titel erschienen: Dick Morris, Behind the Oval Office: Getting Reelected Against All Odds (Los Angeles: Renaissance Books, 1999).
      

      
      Die beste Darstellung der Geschichte von New Coke findet sich bei Thomas Oliver, The Real Coke: The Real Story (New York, Random House, 1986).
      

      
      Über die Arbeit von Louis Cheskin finden Sie weitere Informationen in Thomas Hine, The Total Package: The Secret History and Hidden Meaning of Boxes, Bottles, Cans, and Other Persuasive Containers (New York: Little and Brown, 1995), sowie in Louis Cheskin und L.B. Ward, »Indirect Approach to Market Reactions,« Harvard Business Review (September 1948).
      

      
      Sally Bedells Biografie von Fred Silverman ist unter folgendem Titel erschienen: Sally Bedell, Up the Tube: Prime-Time TV in the Silverman Years (New York: Viking, 1981).
      

      
      Die Test-Strategien von Gail Civille und Judy Heylmun werden in folgenden Büchern vertieft: Gail Vance Civille und Brenda
         G. Lyon, Aroma and Flavor Lexicon for Sensory Evalution (West Conshohocken, Pa.: American Society for Testing and Materials, 1996), sowie Morton Meilgaard, Gail Vance Civille und
         B. Thomas Carr, Sensory Evalution Techniques (Boca Ranton, Fla.: CRC Press, 1999).
      

      
      Mehr zum Thema Marmeladentests finden Sie in folgenden Artikeln: |254|Timothy Wilson und Jonathan Schooler, »Thinking Too Much: Introspection Can Reduce the Quality of Preferences and Decisions«,
         Journal of Personality and Social Psychology 60, Nr. 2 (1991), S. 181–192, sowie Timothy Wilson und Jonathan Schooler, »Strawberry Jams and Preserves«, Consumer Reports, August 1985, S. 487–489.
      

      
      Kapitel 6

      
      Mehr zum Thema Gedankenlesen finden Sie in Paul Ekman, Telling Lies: Clues to Deceit in the Marketplace, Politics and Marriage (New York: Norton, 1995); Fritz Strack, »Inhibiting and Facilitating Conditions of the Human Smile: A Nonobtrusive Test of
         the Facial Feedback Hypothesis«, Journal of Personality and Social Psychology 54, Nr. 5 (1988), S. 768–777, sowie Paul Ekman und Wallace V. Friesen, Facial Action Coding Systems (San Francisco: Human Interaction Laboratory, Department of Psychiatry, University of California, 1978).
      

      
      Ami Klin hat eine Reihe von Darstellungen seiner Forschungsarbeit mit Who’s Afraid of Virginia Woolf verfasst. Die wohl umfassendste ist Ami Klin, Warren Jones, Robert Schultz, Fred Volkmar und Donald Cohen, »Defining and Quantifying
         the Social Phenotype in Autism«, American Journal of Psychiatry 159 (2002), S. 895–908.
      

      
      Dave Grossmans wunderbare Videoserie nennt sich The Bulletproof Mind: Prevailing in Violent Encounters ... and After. 

      
      Die Geschichten der schießenden Polizisten stammen aus David Klingers außergewöhnlichem Buch Into the Kill Zone: A Cop’s Eye View of Deadly Force. San Francisco: Jossey-Bass (2004).
      

      
      Eine Reihe von Studien beschäftigen sich mit dem Zusammenhang zwischen rassebezogenen Vorurteilen und Waffen, unter anderem
         die folgenden: B. Keith Payne, Alan J. Lambert und Larry L. Jacoby, »Best-Laid Plans: Effects of Goals on Accessibility Bias
         and Cognitive Control in Race-Based Misperceptions of Weapons«, Journal of Experimental Social Psychology 38 (2002), S. 384–396; B. Keith Payne, Alan J. Lambert und Larry L. Jacoby, Lara M. Shaffer u.a., »Stereotypes as Dominant
         Responses: On the Social Facilitation’ of Prejudice in Anticipated Public Contexts«, Journal of Personality and Social Psychology 84, Nr. 2 (2003), S. 277–295; B. Keith Payne, »Prejudice and Perception: The |255|Role of Automatic and Controlled Prodesses in Misperceiving a Weapon«, Journal of Personality and Social Psychology 81, Nr. 2 (2001), S. 181–192; Anthony Greenwald, »Targets of Discrimination: Effects of Race on Responses to Weapons Holders«,
         Journal of Experimental Social Psychology 39 (2003), 399–405, sowie Joshua Correll, Bernadette Park, Charles Judd und Bernd Wittenbrink, »The Polce Officer’s Dilemma:
         Using Ethnicity to Disambiguate Potentially Hostile Individuals«, Journal of Personality and Social Psychology 83, (2002), S. 1314–1329. Letzterer Artikel ist die Studie eine Videospiels, in dem weiße und schwarze Personen in verdächtigen
         Haltungen zu sehen sind und der Spieler entscheiden muss, ob er schießen soll oder nicht. Siehe http://psych.colorado.edu/%7ejcorrell/tpod.html
         und versuchen Sie es! Es ist ein ernüchterndes Erlebnis.
      

      
      Wie wir lernen können, Gedanken zu lesen, beschreiben Nancy L. Etcoff, Paul Ekman u.a. in »Lie Detection and Language Comprehension«,
         Nature 405 (11. Mai 2000). Auf Deutsch erschien von Paul Ekman: Wie Sie Emotionen erkennen und richtig interpretieren, Heidelberg: Spektrum Akademischer Verlag (2004).
      

      
      Gavin de Beckers Buch The Gift of Fear: Survival Signals that Protect Us from Violence, London: Bloomsburg (1997) ist auf Deutsch unter dem Titel Mut zur Angst: Wie Intuition uns vor Gewalt schützt, Frankfurt: Krüger (1999) erschienen. 

      
      Zum Thema Einzel- oder Doppelstreife siehe Carlene Wilson, Research on One- and Two-Person Patrols: Distinguishing Fact from Fiction (South Australia: Australasian Centre for Policing Research, 1991), sowie Scott H. Decker und Allen E. Wagner, »The Impact
         of Patrol Staffing on Police-Citizen Injuries and Dispositions«, Journal of Criminal Justice 10 (1982), S. 375–382.
      

      
      Schluss

      
      Eine der besten Darstellungen von Abbie Conants Geschichte stammt von ihrem Ehemann, dem Komponisten William Osborne, trägt
         den Titel »You Sound like a Ladies Orchestra« und ist nachzulesen auf ihrer gemeinsamen Website http://www.osborne-conant.org/ladies.htm.
      

      
      Folgende Artikel haben mir beim Verständnis der Veränderungen in |256|der Welt der klassischen Musik geholfen: Evelyn Chadwick, »Of Music and Men«, The Strad (Dezember 1997), S. 1324–1329; Claudia Goldin und Cecilia Rouse, »Orchestrating Impartiality: The Impact of ›Blind‹ Auditions
         on Female Musicians«, American Economic Review 90, Nr. 4 (September 2000), S. 715–741, sowie Bernard Holland, »The Fair, New World of Orchestra Auditions«, New York Times, 11. Januar 1981.
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      |257|Dank
      

      
      Vor einigen Jahren, ehe ich mit der Arbeit an diesem Buch begann, entschloss ich mich, meine Haare lang wachsen zu lassen.
         Ich hatte sie lange Zeit kurz und konservativ getragen, aber ich entschied mich spontan, mir wieder einen wilden Strubbelkopf
         wachsen zu lassen, so wie ich ihn als Teenager getragen hatte. Augenblicklich begann sich mein Leben zu verändern. Ich bekam
         Strafzettel wegen überhöhter Geschwindigkeit, was mir noch nie zuvor passiert war. In Flughäfen wurde ich für persönliche
         Sonderkontrollen aus der Warteschlange vor dem Sicherheitscheck herausgewinkt. Eines Tages, ich ging die Fourteenth Avenue
         in Downtown Manhattan entlang, hielt ein Einsatzwagen der Polizei neben mir, und es sprangen drei Polizeibeamte heraus. Sie
         teilten mir mit, sie seien auf der Suche nach einem Sexualstraftäter, und dieser Sexualstraftäter sehe mir ähnlich. Sogleich
         zogen sie eine Phantomzeichnung und eine Personenbeschreibung hervor. Ich sah mir das Bild an und wies die Polizisten, so
         höflich ich konnte, darauf hin, dass mir das Bild nicht im Geringsten ähnlich sah: Der Gesuchte war größer, schwerer, gute
         15 Jahre jünger und sah – wie ich in einem leider fruchtlosen Versuch, einen Witz zu machen, anmerkte – bei weitem nicht so
         gut aus wie ich. Das Einzige, was wir gemeinsam hatten, war der wuschelige Schopf. Wir diskutierten geschlagene 20 Minuten
         lang, ehe ich die Polizisten überzeugen konnte und sie mich endlich gehen ließen. Ich gebe gern zu, dass das ein sehr triviales
         Missverständnis war: US-Amerikaner schwarzer Hautfarbe erleiden tagtäglich weit schlimmere Entwürdigungen. Mir fiel jedoch
         auf, wie subtil die Stereotypisierung in meinem Fall war: Es ging nicht um etwas wirklich Offensichtliches wie Hautfarbe,
         Alter, Größe oder Gewicht. Der Grund war allein meine Frisur. Irgendetwas am ersten Eindruck meiner Haare hatte jedes andere
         Detail aus der Täterbeschreibung völlig in den Hintergrund treten lassen. Dieses Erlebnis ließ mich zum ersten Mal bewusst
         |258|darüber nachdenken, welche bedeutende Rolle der erste Eindruck spielt. Und dies führte schließlich dazu, dass ich dieses Buch
         geschrieben habe. Deshalb gilt mein erster Dank jenen drei Polizeibeamten.
      

      
      Nun aber zu den Menschen, denen ich für konkretere Unterstützung danken möchte. David Remnick, Herausgeber des New Yorker, war so entgegenkommend und geduldig, mich ein Jahr lang untertauchen zu lassen, während ich an diesem Buch gearbeitet habe
         – jeder sollte einen so großzügigen Chef haben. Mein Verlag Little, Brown, der mich schon bei meinem vorhergehenden Buch The Tipping Point geradezu königlich behandelt hat, hat mich auch diesmal wieder verwöhnt. Mein Dank gilt Michael Pietsch, Geoff Shandler, Heather
         Fain und vor allem Bill Phillips, der mit Geschick, Klugheit und guter Laune im Manuskript Sinn von Unsinn trennte (ich denke
         gerade darüber nach, ob ich meinen Erstgeborenen Bill nennen soll). Eine lange Liste von Freunden hat das Manuskript zu verschiedenen
         Zeitpunkten gegengelesen und mir wertvolle Hinweise gegeben: Sarah Lyall, Robert McCrum, Bruce Headlam, Deborah Needleman,
         Jacob Weisberg, Zoe Rosenfeld, Charles Randolph, Jennifer Wachtell, Josh Liberson, Elaine Blair und Tanya Simon. Emily Kroll
         untersuchte für mich die Körpergröße von Vorstandsvorsitzenden verschiedener US-Unternehmen. Joshua Aronson und Jonathan Schooler
         stellten mir großzügig ihre wissenschaftliche Expertise zur Verfügung. Die wunderbaren Kellner im Savoy erduldeten mich während
         langer Nachmittage an einem Tisch am Fenster. Kathleen Lyon sorgte für mein Glück und meine körperliche Gesundheit. Meine
         Lieblingsfotografin Brooke Williams schoss das Autorenfoto. Mein besonderer Dank gilt Terry Martin und Henry Finder, die –
         wie schon bei The Tipping Point – detaillierte Anmerkungen zu den frühen Fassungen des Manuskripts verfassten: Ich bin dankbar, zwei so brillante Freunde
         zu haben. Suzy Hansen und die einmalige Pamela Marshall gaben dem Text Struktur und Klarheit und bewahrten mich vor so manchem
         peinlichen Fehler. Tina Bennett würde ich gern für den Posten des Vorstandsvorsitzenden von Microsoft, des Präsidenten der
         Vereinigten Staaten oder irgendein anderes wichtiges Amt vorschlagen, wo sie mit ihrem Witz, ihrer Intelligenz und ihrem Charme
         die Probleme der Welt lösen kann – aber ich lasse es, denn sonst hätte ich ja keine Agentin mehr. Schließlich haben meine
         Eltern Joyce und Graham Gladwell dieses Buch gelesen, so wie nur Eltern ein Buch lesen können: mit Hingabe, Ehrlichkeit und
         Liebe. Danke.
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