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            Wusst ich’s doch!
            

         

         Ob Trennungen von befreundeten Paaren, Immobilienkrisen oder private Skandale von
            Politikern: Später haben wir oft das Gefühl, vorher schon erwartet zu haben, was später
            passieren würde, es also vorher schon besser gewusst zu haben. Aber sind wir wirklich
            so gut darin, Vorhersagen zu machen? Oder macht uns unsere Psyche etwas vor? Sie vermuten
            es schon: Der sogenannte »hindsight bias« oder, zu Deutsch, »Rückschaufehler« stellt
            eine typische Denkfalle dar und ist nur ein Beispiel dafür, dass wir die Welt und
            uns selbst nicht immer richtig und objektiv beurteilen.
         

         In vielen Bereichen glauben wir manchmal mehr über eine Sache zu wissen, als wir es
            tatsächlich tun, und vertrauen unseren eigenen Erwartungen mehr, als gerechtfertigt
            wäre. Deshalb haben wir auch das Gefühl, dass Ergebnisse psychologischer Forschung
            nur bestätigen, was wir ohnehin schon wissen. Vielleicht haben Sie, wenn Sie irgendwo
            ein Interview mit einem Psychologen gelesen oder im Radio gehört haben, schon mal
            gedacht, dass all das, was er oder sie sagt, Sie selbst – auch ohne ein Studium der
            Psychologie – auch gewusst hätten. Sie erwarten also vielleicht, dass Psychologie
            sowieso nur erforscht, was jedem mit gesundem Menschenverstand klar sein müsste.
         

         Doch oft sind die Gründe für das menschliche Tun, Fühlen und Denken komplexer, als
            es auf den ersten Blick erscheint. Würden Sie zum Beispiel denken, dass eine so wichtige
            Entscheidung wie die einer Organspende nicht von Ihren tiefsten Überzeugungen geleitet
            wird, sondern oft von ganz banalen Dingen? Stellen Sie sich zwei Formulare vor: Auf
            dem einen werden Sie gebeten anzukreuzen, wenn Sie für eine Organspende sind, auf
            dem anderen, wenn Sie gegen eine Organspende sind. Dieser kleine Unterschied in der
            Formulierung bewirkt einen großen Unterschied in der Spendebereitschaft: Menschen
            sind viel häufiger zur Organspende bereit, wenn sie sich aktiv dagegen entscheiden
            müssen, als wenn sie sich aktiv dafür entscheiden müssen. Trotzdem glauben sie aus
            tiefster und gut überlegter Überzeugung entschieden zu haben. Psychologie beeinflusst
            nicht nur unseren Alltag, sondern auch weitreichende und gewichtige Entscheidungen,
            die wir im Leben machen.
         

         Oder haben Sie schon mal darüber gelesen, dass Hurrikane mit weiblichen Namen mehr
            Todesopfer verlangen? Dass der Kauf von ökologischen Produkten zu unethischem Verhalten
            führen kann? Oder dass Fußballteams in roten Trikots häufiger gewinnen? Dieses Buch
            ist aus der Idee heraus entstanden, die interessantesten neuen psychologischen Forschungsergebnisse
            aus verschiedenen Lebensbereichen für jeden zugänglich zu machen. So sollen Erkenntnisse
            über Liebe, Karriere, Gesundheit und andere Bereiche aus dem täglichen Leben den Weg
            zu Leuten finden, die ihre Denkgewohnheiten herausfordern und den Blick auf das eigene
            Handeln schärfen wollen.
         

         Das breite Spektrum, das wir Ihnen bieten, hat nicht zuletzt damit zu tun, dass die
            hundert Texte von insgesamt achtzehn Psychologinnen und Psychologen verfasst wurden,
            die in den unterschiedlichsten Bereichen arbeiten. Seit Jahren erzählen sie auf der
            Webseite www.forschung-erleben.ch Überraschendes aus der psychologischen Forschung. Wir haben daraus eine Auswahl von
            100 Denkfallen zusammengestellt, die zeigen, dass unsere intuitiven Antworten auf
            Fragen über menschliches Tun und Erleben nicht immer der objektiven Erkenntnis entsprechen.
            So hoffen wir auch manche Halbwahrheiten und Klischees ins rechte Licht zu rücken.
         

         Eines ist allen Artikeln in diesem Buch gemeinsam: Sie wurden nur dadurch möglich,
            dass sich Menschen freiwillig als Studienteilnehmer und -teilnehmerinnen zur Verfügung
            gestellt haben. Sie haben Auskunft über ihre Gefühle gegeben. Sie haben sich bei ihrem
            alltäglichen Handeln oder im Labor beobachten lassen. Sie haben ihre Gehirnaktivität
            messen lassen. Sie haben sich auf Aufgaben eingelassen, die ihnen im Moment vielleicht
            sogar unangenehm waren. Nur dank dieser Menschen sind neue Erkenntnisse möglich. Auch
            für sie ist dieses Buch gedacht. Es soll anhand von hundert Situationen aus dem Alltag
            zeigen, dass die Erkenntnisse psychologischer Forschung uns in unserem Menschenverständnis
            weiterbringen können.
         

         

         
         
           
 
   
      
         Hurrikan Alexandra und Hurrikan Alexander
         

      

      Statistiken zu Todesfällen durch Hurrikane von 1950 bis 2012 in den USA zeigen, dass
         Hurrikane mit weiblichen Vornamen gefährlicher sind als Hurrikane, die einen männlichen
         Namen tragen: Während ein starker »männlicher« Hurrikan im Schnitt 15 Menschenleben
         fordert, sind es bei einem »weiblichen« 42 Todesopfer (der extrem zerstörerische Hurrikan
         Katrina, der 2005 über 1800 Todesopfer forderte, wurde dabei nicht einbezogen).
      

      Die Namen von Hurrikanen werden zufällig zugeteilt. Es kann also nicht sein, dass
         Meteorologen besonders gefährliche Hurrikane absichtlich mit Frauennamen taufen. Weibliche
         Hurrikane sind nicht an und für sich zerstörerischer als männliche Hurrikane. Dennoch
         fordern sie in der Regel mehr Menschenleben. Warum?
      

      In einer Reihe von sechs Experimenten wurde Testpersonen die Beschreibung eines Hurrikans
         vorgelegt und jeweils nur der Name variiert. Bei der Hälfte der Beschreibungen hatte
         der Hurrikan einen männlichen Namen (Arthur oder Christopher), bei der anderen Hälfte
         einen weiblichen Namen (Hanna oder Laura). Anschließend sollten die Testpersonen einschätzen,
         wie gefährlich der Hurrikan sei und ob sie Schutzmaßnahmen ergreifen und sich in Sicherheit
         bringen würden. Die Ergebnisse waren eindeutig: Weibliche Hurrikane wurden als weniger
         gefährlich eingestuft und die Testpersonen äußerten eine geringere Bereitschaft zur
         Evakuation.
      

      Die Effekte sind auf Geschlechterstereotype zurückzuführen. Wir neigen dazu, Männern
         eher Merkmale wie »stark« und »aggressiv« zuzuschreiben als Frauen. Dieser Unterschied
         spielt in vielen Alltagssituationen eine Rolle, ohne dass sich die meisten Menschen
         dessen bewusst wären, zum Beispiel bei Personalentscheidungen.
      

      Auch wenn es draußen stürmt, wirken Geschlechterstereotype in den Köpfen und sorgen
         dafür, dass »weibliche« Hurrikane unterschätzt werden – mit fatalen Folgen: Die bedrohten
         Menschen wiegen sich in Sicherheit und schützen sich weniger.
      

      Veronika Job

   
      
         Denken, das krank macht
         

      

      Ob Männer, die nicht zuhören, oder Frauen, die nicht einparken können – die meisten
         Stereotype betreffen uns entweder nicht persönlich oder wir sind selbst kein Mitglied
         der stereotypisierten Gruppe. Entsprechend fühlen sich Menschen in jungen und mittleren
         Jahren selten angesprochen von Vorurteilen gegenüber dem Alter und dem Älterwerden.
      

      Dass der Einfluss dieser Vorurteile dennoch sehr stark ist, zeigen folgende Zahlen:
         Personen, die in jungen Jahren eine negative Sicht auf das Älterwerden hegen, haben
         später im Leben ein doppelt so hohes Risiko, einen ernsthaften Herz-Kreislauf-Vorfall
         zu erleiden. Umgekehrt zeigen Menschen mit entsprechend positiver Einstellung nicht
         nur eine bessere Gesundheit im Alter, sondern leben im Durchschnitt siebeneinhalb
         Jahre länger als Menschen, die das Älterwerden eher fürchten.
      

      Altersstereotype wirken dabei häufig unterbewusst. In einem Experiment sahen die Versuchspersonen
         auf einem Computerbildschirm Worte aufblitzen, die entweder positive (»weise«) oder
         negative (»verwirrt«) Vorurteile gegenüber dem Altern ausdrückten. Jedes Wort war
         nur etwa 50 Millisekunden zu sehen, sodass es nicht bewusst lesbar war. Das Ergebnis
         war erstaunlich: Die Handschrift der Personen, die mit den negativ besetzten Wörtern
         konfrontiert waren, wurde zittriger und sie verließen das Labor viel langsamer als
         Personen aus der Gruppe mit den positiven Wörtern.
      

      Woraus beziehen Stereotype eine solche Macht auf unsere Gesundheit und Langlebigkeit?
         Zum einen wirken sie über Erwartungen, die sich selbst erfüllen. Gehen wir beispielsweise
         davon aus, dass wir bei einer Gedächtnisaufgabe versagen, schneiden wir tatsächlich
         schlechter ab. Zweitens spielt das Gesundheitsverhalten eine zentrale Rolle. Personen
         mit einer negativen Sicht auf das Älterwerden betätigen sich weniger körperlich, ernähren
         sich eher ungesund und nehmen weniger aktiv am sozialen Leben teil. Für jemanden,
         der davon überzeugt ist, dass Alter vor allem Krankheit und Einsamkeit bedeutet, ist
         das nachvollziehbar. Entsprechend stressanfälliger ist das Herz-Kreislauf-System von
         Personen, die negative Altersstereotype hegen, was zu mehr Erkrankungen führt.
      

      Jeder sollte also seine Altersstereotype überdenken – ohne ein rosiges Bild vom Alter
         zu zeichnen. Wenn gesellschaftliche und individuelle Vorurteile verschwinden, profitieren
         am Ende alle von mehr Gelassenheit und Optimismus in Bezug auf das Älterwerden.
      

      Martin Tomasik

   
      
         Trau keinem Öko
         

      

      Haben Sie auch ein gutes Gefühl, wenn Sie Eier von »glücklichen Hühnern« kaufen? Die
         Haltung dahinter mag edel und gut sein, aber kann der Kauf von ökologischen Produkten
         moralisch hochstehende Prinzipien auch aktivieren?
      

      Die Psychologen Nina Mazar und Chen-Bo Zhong ließen Studienteilnehmer von einer Online-Shoppingliste
         Produkte auswählen. Eine Gruppe konnte aus einer Reihe mehrheitlich ökologischer Produkte
         ihre Einkaufsliste zusammenstellen, die zweite Gruppe bekam überwiegend konventionelle
         Produkte für ihre Auswahl. In einer anschließenden Aufgabe sollten die Teilnehmer
         eine kleine Summe Geld zwischen sich und einer anderen Person teilen. Dabei stellte
         sich heraus, dass die Gruppe, die aus ökologischen Produkten gewählt hatte, mehr Geld
         für sich behielt als die Gruppe mit den gewöhnlichen Produkten. Teilnehmende, die
         mit moralisch einwandfreieren Produkten zu tun hatten, verhielten sich also unmittelbar
         danach weniger sozial als Menschen, bei denen moralische Überlegungen keine Rolle
         gespielt hatten.
      

      Schlimmer noch: In einer weiteren Studie zeigte sich, dass die Gruppe mit der ökologischen
         Produktauswahl nicht nur egoistischer handelte, sondern auch eher geneigt war, zu
         lügen und kleinere Geldbeträge zu stehlen. So gaben die Teilnehmer bei einer Aufgabe
         bewusst falsche Antworten, um mehr Geld zu erhalten. Als sie anschließend aus einem
         Umschlag die Aufwandsentschädigung holen sollten, nahmen sie mehr, als ihnen zustand.
      

      Interessanterweise haben die Teilnehmer dieses fragwürdige Verhalten nur dann gezeigt,
         wenn sie aus den ökologischen Produkten gewählt, nicht aber, wenn sie die Liste nur
         gesehen hatten. Wenn sie nur das Design der Produkte beurteilen sollten, handelten
         sie nachher sogar moralischer als Teilnehmer, die konventionelle Produkte beurteilten.
      

      Dieses Phänomen lässt sich damit erklären, dass eine Begegnung mit ökologischen Produkten
         unser moralisches Empfinden aktiviert und wir deshalb entsprechend handeln. Wenn wir
         aber diese Produkte kaufen, erwerben wir mit ihnen eine Art »moralischen Kredit«.
         Mit der Entscheidung für ein ökologisches Produkt haben wir unserer Moral Genüge getan
         und verhalten uns anschließend weniger moralisch. Bio-Eier machen vielleicht Hühner
         »glücklich«, aber keinen Käufer zum besseren Mitmenschen.
      

      Jana Nikitin

   
      
         Kleine Gandhis
         

      

      Regeln und Normen bekommen Kleinkinder in der Kita und später in der Schule vermittelt,
         aber sie denken schon moralisch, noch bevor sie richtig sprechen können. Dass Kinder
         schon vor ihrem zweiten Geburtstag einen Sinn für Fairness besitzen, haben Psychologen
         erst vor kurzem herausgefunden.
      

      Dieses erstaunliche Phänomen untersuchte eine Studie, bei der Kinder zwischen 19 und
         21 Monaten eine Versuchsleiterin beobachteten, wie sie Spielzeug zwischen zwei Handpuppen-Giraffen
         verteilte. Die Giraffen waren sichtlich aufgeregt in freudiger Erwartung. Danach bekamen
         entweder beide Giraffen je ein Spielzeug oder eine Giraffe ging leer aus. Gemessen
         wurde, wie lange die Kinder die Szene nach dem Weggehen der Versuchsleiterin noch
         anschauten. An einem erwarteten Ereignis verlieren Kinder schnell das Interesse, während
         unerwartetes Geschehen ausdauernder betrachtet wird. So zeigte sich, dass die Kinder
         die Szene mit der ungerechten Verteilung viel länger interessierte als die faire Szene.
         Die Kinder erwarteten, dass beide Giraffen je ein Spielzeug bekommen müssten, und
         waren überrascht, wenn das nicht der Fall war. Die Kinder unterschieden also sehr
         wohl, ob die Situation fair war oder nicht.
      

      In einer zweiten Studie beobachteten Kinder die folgende Szene: Die Versuchsleiterin
         bat zwei junge Frauen, das herumliegende Spielzeug aufzuräumen. Als Belohnung dafür
         zeigte sie einen Sticker. Mal räumten beide Frauen auf, mal nur die eine, während
         die andere nichts tat. Als die Versuchsleiterin nach der unfairen Situation beide
         Frauen mit einem Sticker belohnte, schauten die Kinder die Szene viel länger an, als
         wenn beide Frauen beim Aufräumen mitgeholfen hätten.
      

      Woher kommen die moralischen Erwartungen von Kleinkindern? Eine Möglichkeit ist, dass
         sie angeboren sind. Es könnte auch sein, dass durch Beobachtung alltäglicher sozialer
         Situationen Kinder eine Vorstellung davon entwickeln, welche Handlungen fair und welche
         unfair sind. Ob angeboren oder gelernt, die Vorstellung von Fairness führt nicht zwangsläufig
         zu fairem Handeln. Selbst viel ältere Kinder verteilen begehrenswerte Objekte fast
         immer zu ihren eigenen Gunsten – im Labor genauso wie im wahren Leben.
      

      Jana Nikitin

   
      
         Anruf von Pawlow
         

      

      Beim Stichwort Halluzination denken manche vielleicht an die visuellen Folgen von
         LSD und anderen Drogen. Ganz ohne Rauschmittel kommt eine andere Halluzination aus,
         die fast jeder schon einmal erlebt hat …
      

      In einer Studie gaben 89 Prozent der befragten Studenten und Studentinnen an, gelegentlich
         fälschlicherweise den Vibrationsalarm ihres Mobiltelefons zu verspüren. Dieses eher
         junge Phänomen in der Wahrnehmungspsychologie ist auch unter dem Begriff »Phantom-Vibration«
         bekannt. Dabei handelt es sich in erster Linie um die Fehlinterpretation eines tatsächlich
         vorhandenen sensorischen Reizes (z. B. Reiben der Kleidung gegen die Haut oder Muskelzucken).
         Aber auch in Abwesenheit eines Reizes kann eine vermeintliche Vibration wahrgenommen
         werden. In diesem Fall handelt es sich um eine taktile Halluzination.
      

      Wie bei Pawlows Hund lernen Menschen nach dem Prinzip der klassischen Konditionierung,
         den Vibrationsalarm mit sozialer Kommunikation zu assoziieren. Dadurch entwickelt
         sich eine erhöhte Sensibilität gegenüber vibrationsähnlichen Reizen. Diese Hypersensibilität
         führt schließlich zu einer erhöhten Fehlerquote bei der Interpretation solcher Reize.
         Die Dauer des Lernprozesses unterscheidet sich dabei enorm. So gaben 17 Prozent der
         Befragten an, Phantom-Vibrationen schon einen Monat nach dem Gebrauch eines Handys
         mit Vibrationsalarm verspürt zu haben. Bei 23 Prozent dauerte es mehr als ein Jahr.
      

      Auch die Häufigkeit, mit der diese Phantom-Vibrationen auftreten, ist stark unterschiedlich.
         So wurden 33 Prozent der Befragten im Durchschnitt einmal pro Monat von einer Phantom-Vibration
         heimgesucht. Lediglich bei zwei Prozent kommen sie in einem extensiven Ausmaß, mehrmals
         täglich, vor. Wie oft eine Phantom-Vibration wahrgenommen wird, hängt unter anderem
         von der Handynutzung ab. Je öfter ich den Vibrationsalarm tatsächlich verspüre, desto
         wahrscheinlicher ist es, dass ich vibrationsähnliche Reize falsch interpretiere. Personen
         mit einer geringen Gewissenhaftigkeit verspüren übrigens häufiger Phantom-Vibrationen
         als Personen mit hoher Gewissenhaftigkeit. Da gewissenhafte Menschen ein hohes Maß
         an Selbstdisziplin und Zielstrebigkeit aufweisen, neigen sie weniger dazu, von irrelevanten
         Reizen abgelenkt zu werden.
      

      Im Endeffekt scheinen sich jedoch die wenigsten von solchen vermeintlichen Vibrationen
         belästigt zu fühlen. Lediglich 9 Prozent empfanden Phantom-Vibrationen als störend,
         dies waren vor allem Personen mit einer geringen emotionalen Stabilität.
      

      Da es sich in den meisten Fällen um keine Wahnvorstellung handelt und dieses Phänomen
         selten als störend empfunden wird, scheint es sich bei Phantom-Vibrationen um einen
         harmlosen Wahrnehmungsfehler zu handeln. Das therapeutische Angebot wird sich dementsprechend
         in Grenzen halten.
      

      Josua Schmeitzky

   
      
         Wer im Urlaub seine Landsleute trifft …
         

      

      …, schämt sich manchmal: So laut und arrogant wie im Ausland fallen einem die eigenen
         Mitbürger selten auf. Woran liegt das?
      

      Der Ursprung von Verlegenheit liegt in der Besorgnis darüber, was andere Menschen
         über uns denken. Von zentraler Bedeutung sind die »anderen«, also das Publikum, welches
         die Normverletzung beobachtet. Je größer das Publikum, desto verlegener fühlen wir
         uns. Noch schlimmer wird es, wenn uns ein Missgeschick vor Fremden oder flüchtig Bekannten
         passiert. Bei guten Freunden oder innerhalb der Familie treiben uns peinliche Situationen
         hingegen kaum die Schamesröte ins Gesicht.
      

      Neben diesen Faktoren spielt auch unsere soziale Identität eine Rolle, die von unseren
         verschiedenen Gruppenzugehörigkeiten (Geschlecht, Nationalität, Konfession) bestimmt
         wird. Da sie mit unterschiedlichen sozialen Normen einhergehen, bilden Bezugsgruppen
         die Leitlinien dafür, wie man sich korrekt verhält. Demzufolge müssten wir bei Menschen,
         die wir nicht zu einer unserer Bezugsgruppen zählen, eigentlich weniger verlegen reagieren.
      

      Diese Annahme haben Wissenschaftler von den Universitäten Melbourne und St. Andrews
         in mehreren Studien überprüft. Sie gaben Studienteilnehmern hypothetische Szenarien
         zu lesen, in denen es zu peinlichen Zwischenfällen kommt. Die Nationalität der anwesenden
         Personen wurde dabei jeweils verändert, wobei sich herausstellte, dass die Herkunft
         einen Einfluss darauf hat, wie intensiv das Gefühl von Verlegenheit erlebt wird. So
         fühlten sich beispielsweise Schotten in Gegenwart von Amerikanern weniger verlegen
         als in Gegenwert eines schottischen Publikums. Dies war, wie in einer weiteren Studie
         gezeigt wurde, insbesondere dann der Fall, wenn sich Personen eng mit den eigenen
         Landsleuten verbunden fühlten.
      

      Daraus erklärt sich auch das Phänomen, dass Personen mit einem starken nationalen
         Zugehörigkeitsgefühl im Ausland ein geringeres Maß an Verlegenheit verspüren als in
         ihrem Heimatland. Wenn nun die bestrafende Wirkung der Verlegenheit im Ausland ausbleibt,
         führt dies zu einer erhöhten Tendenz, schlechtes Benehmen an den Tag zu legen.
      

      Entsprechend unwahrscheinlicher ist es, dass nach einem offensichtlichen Fauxpas ein
         angebrachtes Maß von Verlegenheit signalisiert wird (gesenkter Blick, Erröten). Da
         der körperliche Ausdruck von Verlegenheit zu einer erhöhten Bereitschaft anderer,
         dem Betroffenen zu verzeihen, führt, bleibt die Chance ungenutzt, das Gemüt des Gastgebers
         auf diese Weise zu beruhigen.
      

      Josua Schmeitzky

   
      
         Trau keinem Experten
         

      

      Angenommen, Sie überlegen sich, den neuen James-Bond-Film anzuschauen, sind aber unsicher,
         ob es sich lohnt – wen fragen Sie am besten um Rat? Einen regelrechten James-Bond-Experten,
         der den Film und alle seine Vorgänger so gut wie auswendig kennt? Oder einen Laien,
         der diesen und nur diesen James-Bond-Film gesehen hat? Wenn Sie eher der Expertenmeinung
         vertrauen würden, sind Sie damit in bester Gesellschaft: Die meisten von uns würden
         von jemandem mit Erfahrung einen besseren Tipp erwarten als von einem Laien.
      

      Es ist aber nicht immer hilfreich, von fremder Erfahrung auf das eigene Empfinden
         zu schließen. Schauen wir zum Beispiel einen James-Bond-Film nach dem anderen, reagieren
         wir auf die immer wieder auftretenden Explosionen und Verfolgungsjagden nicht mehr
         so intensiv wie beim ersten Mal: Wir stumpfen emotional ab. Oftmals machen wir den
         Fehler, diese Desensibilisierung nicht zu beachten, wenn wir die Reaktion anderer
         vorhersagen sollen, die zum ersten Mal mit einer Musik, einem Film, einem Bild in
         Berührung kommen. Folglich unterschätzen wir deren mögliche emotionale Reaktion.
      

      Ed O’Brien und seine Kollegen überprüften die Hypothese eines solchen Vorhersagefehlers
         in unterschiedlichen Kontexten, etwa anhand von Fotos eines gefährlichen Motorradstunts
         oder eines provokativ gekleideten Popstars wie Lady Gaga. Tatsächlich unterschätzten
         Studienteilnehmer, die das Bildmaterial gut kannten, die Reaktion anderer, welche
         die Bilder zum ersten Mal sahen. Dabei spielte die emotionale Desensibilisierung der
         Experten eine wichtige Rolle.
      

      Neben der vorhergesagten Bewertung untersuchten die Psychologen auch das Verhalten,
         das aus dieser Vorhersage resultierte. Es zeigte sich, dass zum Beispiel oft gehörte
         Witze eher nicht weitererzählt wurden. Auch hier war es wieder die eigene emotionale
         Desensibilisierung, die dazu führte, dass die Witze nicht mehr so witzig empfunden
         und folglich nicht weitererzählt wurden.
      

      Das Forscherteam konnte zeigen, dass Laien von Personen mit viel Erfahrung die bessere
         Einschätzung erwarten. Leider liegt diese Einschätzung oft daneben. Viel Erfahrung
         kann zu viel sein und macht uns nicht zu den noch besseren Experten für das Empfinden
         und Verhalten anderer.
      

      Übrigens neigen wir zu diesem Vorhersagefehler auch bei uns selbst, wenn wir unser
         eigenes emotionales Erleben vorhersehen. Das erklärt auch, warum die Vorfreude auf
         unseren absoluten Lieblingsfilm bei jedem Sehen ein wenig mehr enttäuscht wird.
      

      Christina Röcke

   
      
         Schwer zu kriegen
         

      

      Wer verliebt ist, vergisst, dass Offenheit und Ehrlichkeit die Grundlagen gelingender
         Kommunikation sind. Da werden eindeutige Signale vermieden und die angebetete Person
         lieber im Unklaren gelassen. Steigert es tatsächlich die eigene Attraktivität, wenn
         man »hard to get« spielt, obwohl man längst Feuer und Flamme ist?
      

      Dieser Frage sind die amerikanischen Psychologen Erin Whitchurch, Tim Wilson und Daniel
         Gilbert nachgegangen. Sie zeigten 47 Studienteilnehmerinnen Facebook-Profile von vier
         Männern und gaben an, dass die Frauen selbst von den in den Profilen gezeigten Männern
         zuvor hinsichtlich ihrer Attraktivität beurteilt worden wären. Einer Gruppe von Frauen
         wurde gesagt, sie würden die Profile von Männern ansehen, von denen sie als durchschnittlich
         attraktiv eingestuft worden waren. Einer anderen Gruppe wurde gesagt, die vier Männer
         hätten sie als besonders attraktiv bezeichnet. In einer dritten Gruppe wurden die
         Frauen im Unklaren darüber gelassen, inwiefern sich die Männer über ihre Attraktivität
         geäußert hatten. Unter welcher Bedingung fanden die Frauen die ihnen gezeigten – identischen –
         Männer nun am anziehendsten?
      

      In der Tat fühlten sich Frauen besonders dann von ihnen angezogen, wenn sie nicht
         wussten, wie die Männer sie beurteilt hatten. Unklarheit erhöht offenbar die Attraktivität,
         was unlogisch erscheint: Wäre es nicht besser, wir würden jemanden nur dann mögen,
         wenn unsere Gefühle sicher auf Gegenseitigkeit beruhen?
      

      Wer im Unklaren bleibt, denkt mehr über sein Gegenüber nach, vermuten Erin Whitchurch
         und ihre Kollegen. Das viele Nachdenken könnte von den Frauen als Anzeichen gewertet
         worden sein, dass sie die Männer attraktiv finden. Heißt das also, wir sollen unsere
         Zuneigung in der Anbahnungsphase nie offen zeigen, sondern lieber die andere Person
         zappeln lassen?
      

      Bisher konnte nur gezeigt werden, dass Unklarheit bei Frauen »wirkt«. Bei Männern
         verhält es sich scheinbar anders: Ältere Studien belegen, dass es zumindest bei Männern
         gut ankommt, wenn eine Frau Interesse an einem Date mit ihnen zeigt, vorausgesetzt
         sie bekundet gleichzeitig wenig Interesse an anderen Männern. Wählerisch zu sein kann
         eine Frau also in Kombination mit offenen Zuneigungsbekundungen auch attraktiv machen.
         Wie effektiv diese Variante des »Hard to get« ist, wäre wissenschaftlich zu prüfen –
         und privat auszuprobieren.
      

      Marie Hennecke
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