


Warum wissen wir so genau, dass ein Ungliick selten allein
kommt, warum sollten wir alles, was wir uns vornehmen, in-
nerhalb von 72 Stunden beginnen, wieso ist guter Rat oft zu
teuer und warum schlagt unser Herz fiir Aufienseiter? Weil wir
Menschen anfallig sind fiir unterschwellige Reize und gar nicht
sorational, wie wir meinen.Jochen Mai und Daniel Rettig haben
die erstaunlichsten psychologischen Phdnomene zusammen-
getragen, die tagtaglich unser Denken, Fiihlen, Handeln beein-
flussen. Ob beim Arbeiten und Abschalten, beim Gewinnen und
Verlieren, beim Lernen und Verstehen, beim Wiiten und beim
Lieben: Unsere Entscheidungen und Emotionen sind hochgradig
manipulierbar. Doch wer diese Mechanismen kennt, wer weif3,
wie wir ticken, ist klar im Vorteil. Die geschilderten Effekte, Stu-
dien und psychosozialen Gesetzméfligkeiten bieten reichlich
Erkenntnisgewinn und sind dabei hochst unterhaltsam und
anregend. Tests bieten zudem die Moglichkeit, das eigene Ver-
halten auszuloten.

Wer dieses Buch liest, wird sich selbst und seine Mitmenschen
besser verstehen.

Jochen Mai, geb. 1968, ist Diplom-Volkswirt und Wirtschaftsjour-
nalist. Er leitete iiber 10 Jahre das Ressort Management & Erfolg
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seinem Blog alltagsforschung.de schreibt er tiber Psychologie im
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VORWORT

Unfrei willig

Je ndher man dem Ziel kommt, desto mehr strengt man sich
an. Freiwillig. Egal, wie sehr man sich vorher schon verausgabt
hat; egal, wie viele Energiereserven schon verbraucht sind — auf
dem letzten Meter macht keiner mehr schlapp. Aufgeben? Nie-
mals! Da gibt jeder noch mal alles. Bis zum Finale. Wie beim
Sex.

Was Sexualwissenschaftler an dieser Stelle relativ gelang-
weilt als klassische Klimax abtun wiirden, kennen Psychologen
eher unter dem etwas sperrigen Anglizismus des Goal-Gradient-
Effekt. Entdeckt hat den der Verhaltensforscher Clark Hull -und
das bereits 1932. Dabei handelt es sich um eines dieser typischen
Alltagsphanomene, die uns stindig begegnen, ohne dass wir es
ahnen, geschweige denn selbige benennen kénnten. Ob bewusst
oder nicht, die Wirkungsweise machen sich zahlreiche unserer
Mitmenschen zunutze: Chefs etwa, indem sie ihren Mitarbeitern
kiirzere Deadlines setzen und sie so zusatzlich anspornen. Fit-
nesstrainer, die uns anfeuern: »\Komm, einmal geht noch!« Oder
raffinierte Verkdufer, die uns nach einer zihen Verhandlung
plotzlich einen besseren Preis machen, weil sie merken, dass wir
langst an ihrem Haken zappeln.

Es kommt sogar noch besser. Vor Kurzem entlarvte ein For-
scherteam um Ran Kivetz von der amerikanischen Columbia-
Universitit eine noch perfidere Masche, wonach wir uns sogar
in diesen Zustand der Endzeit-Euphorie versetzen lassen, selbst
wenn es sich dabei um eine Illusion handelt.

Bei einem dieser Experimente verteilten die Wissenschaftler
sogenannte Bonus- oder Treuekarten an ihre Probanden, wie
man sie heute von Sandwich-Ketten oder anderen Schnellres-
taurants kennt. In diesem Fall stammten sie von einem Cof-
feeshop in der Nachbarschaft. Das Angebot wie immer: »Kauf
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zehn, und du bekommst einen Kaffee umsonst.« Nur war der
Trick diesmal, dass die Halfte der Teilnehmer eine leere Karte
erhielt, auf der man zehn Treuepunkte sammeln musste. Die an-
dere Halfte musste theoretisch zwolf Kaffee kaufen, um an das
Treuegeschenk zu gelangen — allerdings klebten schon zwei Bo-
nuspunkte auf der Karte. Wie erwartet, bemiihten sich die Pro-
banden in beiden Féllen mit jedem weiteren Kaffee ziigiger um
den Bonus, was den eingangs erwahnten Effekt bestatigte. Nun
aber offenbarte sich die ganze psychologische Wucht der Zwol-
ferkarte: Thre Besitzer griffen noch gieriger zu, um moglichst
schnell den versprochenen Gratisbecher zu erhalten. Obwohl die
Differenz bei beiden Karten exakt zehn Punkte ausmachte, wirk-
ten die beiden geschenkten Treuepunkte wie ein Verkaufsturbo.

Die traurige Wahrheit ist: Wir Menschen sind so. Manipulier-
bar bis in die Haarspitzen, vielfach ferngesteuert oder schon
ganz auf Autopilot. Zum Beispiel, wenn wir einfach mitgdhnen,
sobald wir einen Kollegen dabei beobachten; wenn wir uns die
Hande waschen, sobald wir eine schwere Entscheidung treffen;
oder wenn wir glauben, Dinge zu hoéren, die langst nicht mehr
da sind.

Als wir mit den Recherchen zu diesem Buch begannen, waren
wir Uiberrascht, wie viele dieser Effekte existieren. Wir nehmen
an, den Domino-Effekt, den Jo-Jo-Effekt und den Placebo-Effekt
kennen Sie. Aber haben Sie schon einmal vom Decoy-Effekt ge-
hort? Vom Bystander-Effekt vielleicht? Oder vom Halo-Effekt?
Eben. Es gibt weit tiber 200 dieser Effekte — wobei Defekte zuwei-
len passender ware —, deren Herkunft, Entdeckungsgeschichte
oder Namen kaum einer kennt.

Schade eigentlich. Denn sie beschreiben und erklaren nicht
nur zahlreiche Alltagsphdnomene und Ursache-Wirkungs-Prin-
zipien. Sie beinhalten auch viele wichtige Erkenntnisse aus der
Psychologie oder Soziologie, die bis heute nichts von ihrer Giil-
tigkeit eingebiif3t haben und die uns in samtlichen Stationen
unseres Lebens begegnen: als Schiiler oder Student, als Arbeit-
nehmer oder als Chef, als Single oder als Ehepartner. Sowie in
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samtlichen Lebenslagen: beim Denken und Entscheiden, beim
Arbeiten und Abschalten, beim Gewinnen und Verlieren.

Entsprechend haben wir auch dieses Buch aufgebaut: Die elf
Hauptkapitel behandeln die wichtigsten Bereiche unseres Le-
bens und Alltags — vom Fithlen und Lieben bis zum Konsumieren
und Kooperieren. Wissenswertes drum herum, ergdnzende Stu-
dien oder Umfragen haben wir in die Kasten am Rand gepackt.
Dazugestellt haben wir einige Tests, mit denen Sie manche der
Effekte gleich selbst erproben kénnen.

Nattirlich gibt es auch einige Effekte, die sich nicht eindeu-
tig abgrenzen liefRen. Ihre Wirkung reicht in zahlreiche Lebens-
lagen hinein. Andere tiberschneiden sich oder heben sich gar
gegenseitig auf. Aber so ist das im Leben eben: Der Mensch ist
keine Maschine, mal ticken wir so, mal so. Es sind die Umstédnde
und die Tagesform, die dann den Ausschlag geben. Gleichwohl:
Beeinflusst werden wir trotzdem - so oder so.

Unter den zahlreichen Fundstiicken, die uns haben hoch-
schnellen lassen wie eine Scheibe Toast, waren freilich auch
einige Kuriositdten wie etwa der Butterfly- oder Schmetterlings-
Effekt, bei dem es sich eher um eine Theorie handelt. Danach
kann der Fligelschlag eines einzigen Schmetterlings einen Wir-
belsturm auf der anderen Erdhalbkugel auslésen. Theoretisch
jedenfalls. Ob Sie es glauben oder nicht: Seit den Sechzigerjah-
ren bildet dieser Effekt die Grundlage fiir das Wissen um dy-
namische und chaotische Systeme. Er ist Teil der sogenannten
Chaos-Theorie. Doch auch wenn das Schreiben dieses Buchs
zugegebenermafien zu einem temporaren Chaos auf unserem
Schreibtisch gefiihrt hat, bezweifeln wir stark, dass etwa das Be-
giefen der Verdffentlichung ein neues Rhein-Hochwasser aus-
16sen wird. Falls doch: sorry!

Gewiss, solche skurrilen Wirkungsketten lassen sich noch
abtun als halbwissenschaftliche Spinnerei. Die tiberwiegende
Mehrheit der Effekte dieses Buchs aber enthilt allerlei Denk-
wiirdiges, wenn nicht gar Bedngstigendes. Ein Beispiel: Ange-
nommen, wir wiirden Ihnen zehn Euro anbieten. Einfach so.
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Oder ein Lotterielos mit einer Fifty-fifty-Chance auf einen Ge-
winn im Wert von 20 Euro. Wofiir wiirden Sie sich entscheiden?
Nun, vermutlich wiirden Sie eher die zehn Euro nehmen -lieber
den Spatz in der Hand als die Taube auf dem Dach ... Aber nun
stellen Sie sich bitte vor, unsere reizende Assistentin (Leserin-
nen stellen sich an dieser Stelle bitte den Mann aus der Cola-
light-Werbung vor) wiirde Sie kurz vorher sanft an der Schulter
bertihren. Welche Option finden Sie jetzt attraktiver? Gut,in der
Theorie und bei der Lektiire dieser Zeilen diirfte die Vorstellung
keinerlei Unterschied machen. Aber in der Realitat sehr wohl! Jo-
nathan Levav von der Columbia-Universitat hat diesen Versuch
unter Realbedingungen durchgefiihrt, Resultat: Die Probanden
entschieden sich signifikant haufiger fiir die Risiko- beziehungs-
weise Los-Variante, um genau zu sein: 6,47 Mal hiufiger als die
Unberiihrten.

Das mag ein noch relativ belangloser Zusammenhang sein,
aber es gab auch andere Experimente dazu. Bei einem bekamen
die Versuchspersonen fiinf kanadische Dollar und konnten diese
wahlweise in eine vergleichsweise sichere Anlageform mit vier
Prozent Zinsen investieren oder in eine riskante Aktien-Alter-
native mit hohem Risiko auf Totalverlust. Wieder wurde ein Teil
der Probanden scheinbar zufillig vorher an der Schulter bertihrt,
eine zweite Gruppe wurde mit Handschlag begriifit, die dritte
Kontrollgruppe hatte keinerlei Hautkontakt. Sie ahnen bereits,
was passierte: Wer beriihrt wurde, vor allem an der Schulter,
investierte bis zu vier Dollar in Aktien. Und jetzt iibertragen Sie
dieses Wissen bitte auf einen Manager mit hoher Budgetverant-
wortung, der eine fiir das Unternehmen dramatische Investition
abwaégen soll und kurz zuvor von seiner reizenden Assistentin
einen Stups bekommt! Es ist nur eine kleine Geste fiir ihn, aber
eine grofe Folge fiir die Belegschaft ...

All die Studien, all die Effekte und psychosozialen Gesetzma-
Rigkeiten, die wir zusammengetragen haben, nihren erhebli-
chen Zweifel daran, dass der Mensch tatsichlich so etwas wie
ein rationales Wesen ist, das seine Entscheidungen stets be-
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wusst und im Einklang mit seinem Gewissen fillt. Stattdessen
deuten die iiber Jahre hinweg dokumentierten Wirkungsweisen
auf einen fundamentalen Einfluss unseres Unterbewusstseins
sowie unterschwelliger Reize hin, die unser Handeln mehr steu-
ern als unser Verstand. Kurz: Es geht um die heimliche Macht der
Effekte. Oder wie es Arthur Schopenhauer einmal auf den Punkt
brachte: »Der Mensch ist frei zu tun, was immer er will. Aber er
ist nicht frei darin, zu wahlen, was er will.«

Nitin Nohria, Dekan der Harvard Business School, beschaftigt
sich ebenfalls seit vielen Jahren damit, was Menschen antreibt.
Er wiederum geht davon aus, dass vier Grundbediirfnisse das
menschliche Handeln steuern: der Wunsch, etwas zu besitzen,
sich zu binden, Errungenes zu verteidigen, und - das Bediirf-
nis, die Welt um uns herum zu verstehen. Besonders Letzteres
fallt unsin einer immer komplexeren, hektischeren Welt zuneh-
mend schwer. Wie oft erleben wir Situationen, die vermeintlich
keinen Sinn ergeben? Die uns ratlos und frustriert zuriicklassen.
Und die zu Zweifeln fithren — an uns, an unseren Mitmenschen,
ach was: am ganzen Kosmos. Mit diesem Buch, das versprechen
wir Thnen, werden Sie der Erfiillung des vierten Nohria-Bediirf-
nisses erheblich ndherkommen. Wir kénnen zwar nicht garan-
tieren, dass das Buch zu mehr Toleranz fiihrt — aber Sie werden
hinterher ganz sicher Thre Mitmenschen, deren Motive und sich
selbst besser verstehen. Und sich kiinftig seltener manipulieren
lassen.

Bei unseren Recherchen hatten wir diesbeziiglich jedenfalls
viele Aha-Effekte — und die wiinschen wir Ihnen bei der Lektiire
der folgenden Seiten ebenfalls. Sind Sie bereit? Dann los ...



DDDDDDDDDDDD




