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Die Fähigkeiten mit anderen zu verhandeln, Vereinbarungen zu treffen, Beziehungen aufzu-
bauen und überhaupt gut miteinander aus zu kommen, während man die eigenen Interessen 
nicht aus den Augen verliert, lassen sich gut unter dem Begriff der „Sozialen Intelligenz“1 
zusammen fassen. Gemeint ist damit eine Fähigkeit, die grundlegend zum Überleben unserer 
Spezies im Laufe der Evolution beigetragen hat. Der Mensch ist ein Gruppenwesen. Wir sind 
nun mal keine Bären oder Wiesel, die sich mehr oder weniger im Alleingang durchs Leben 
schlagen können. Wir benötigen zum Überleben andere Menschen. Der Ausschluss aus der 
Horde, dem Stamm, der Gemeinschaft mit anderen, bedeutete schließlich mit hoher Wahr-
scheinlichkeit den baldigen Tod. Daher hat sich unser Gehirn im Lauf der evolutionären Ent-
wicklung darauf hin optimiert und die Systeme im Gehirn, die für die Interaktion mit anderen 
notwendig sind, unser so genanntes „soziales Gehirn“ 2, wurde zu einem echten Überlebens-
mechanismus.  
 
In der Kommunikation mit anderen läuft unser Hirn zu seiner größten Leistungsstärke auf und 
seine hier gezeigten Fähigkeiten übertreffen bei weitem noch alles, was durch Computer heute 
simuliert werden kann. Die Fähigkeit, eine soziale Situation zu „lesen“ und beispielsweise in 
kürzester Zeit zu erkennen, wer die Rolle der informellen Führerschaft inne hat, obwohl man 
gerade erst zu einer Gruppe gestoßen ist, oder die emotionale Gestimmtheit einer anderen 
Person unmittelbar wahrnehmen und einordnen zu können und dabei möglicherweise noch 
vorher zu sehen, wie sie auf etwas reagieren wird, sind solche Anforderungen, bei denen un-
ser Gehirn die überragendsten Leistungen zeigt. Verhandeln und Verkaufen zählt zu den ein-
zigartigsten menschlichen Verhaltensweisen und kaum etwas fordert unsere kleinen grauen 
Zellen mehr heraus. 
 
Als der britische Psychologe Edward Lee Thorndike3, einer der Pioniere der Intelligenzfor-
schung, um 1920 den Begriff „Soziale Intelligenz“ prägte, verstand er Intelligenz als eine 
Dreiheit aus mechanischer, abstrakter und sozialer Intelligenz, scheiterte aber bei dem Ver-
such, diese zu messen. In späteren Jahren waren führende Intelligenzforscher, wie David 

                                                 
1 Goleman, D. 2006 
2 vgl. z.B.:  http://www.a-zieger.de/Dateien/Lehrveranstaltungen-Downloads/Folien-Einfuehrung-Lernen-in-
zwischenmenschlichen-Beziehungen-07042008.pdf  
3 http://de.wikipedia.org/wiki/Edward_Lee_Thorndike  
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Wechsler4, der Meinung, es handele sich bei der sozialen Intelligenz  eben nur um die allge-
meine Intelligenz, die aber auf soziale Situationen angewendet werde. Diese Auffassung, bei 
der die soziale Intelligenz als eine Funktion des Verstandes betrachtet wurde, blieb vorherr-
schend bis in die neunziger Jahre des letzten Jahrhunderts. Man betrachtete die Fähigkeit, im 
Umgang mit anderen intelligent zu handeln, als eine Fähigkeit die aus logischem Denken und 
angehäuftem Wissen besteht. Die „soziale Kognition“, also die Fähigkeit, andere Menschen 
und deren Reaktionen auf unterschiedliche soziale Situationen rational zu verstehen, wurde 
mit sozialer Intelligenz gleich gesetzt. 
 

                
                

       David Wechsler                             Edward Lee Thorndike 

 
Zwar gibt es bis heute noch immer keine zusammen hängende Theorie der sozialen Intelli-
genz, die sich eindeutig von dem der allgemeinen Intelligenz abgrenzt, aber die modernen 
Neurowissenschaften haben in den vergangenen Jahren sehr überzeugende Nachweise darüber 
geführt, dass bei diesen Leistungen des Gehirns in erheblichem Maße ganz andere Verarbei-
tungsmechanismen eingebunden sind, als die des bewussten Verstandes. Diese Prozesse sind 
blitzschnell, viel schneller als der Verstand zu arbeiten in der Lage ist. Bevor man einen Ge-
danken darüber formuliert hat, erzeugen diese Hirnbereiche in Mikrosekunden nonverbale 
Intuitionen und unbewusste Reaktionen, die unser Miteinander entscheidend beeinflussen. 
Weniger die Kognitionen, viel mehr die Emotionen und ihre Synchronisation bestimmter 
Verhaltensmuster zwischen den Akteuren haben hier die Schlüsselfunktion. 
 
Die damit befassten sozialen Schaltkreise unseres Gehirns treten immer in Aktion, wenn wir 
anderen Menschen begegnen. Sie sind dafür verantwortlich, wenn ein Verkäufer in seiner 
Präsentation Vertrauen erweckt und geben Verhandlungspartnern ein Gefühl dafür, ob es sich 
bei einem Vorschlag des Gegenübers tatsächlich um sein letztes Angebot handelt oder um 
einen Bluff. Sie erzeugen das, was man Charisma nennt und von ihrer Aktivität hängt es ab, 
ob die Chemie stimmt oder nicht. Unklare und unverstandene Zusammenhänge waren das 
zuvor. Unverstanden, unbeeinflussbar und von dem Nimbus des geheimnisvollen und uner-
klärbaren umweht. Entsprechend traten Zauberer auf, Regenmacher, die in Verkaufstrainings 
und Verhandlungsschulungen Wundermittel feilboten und fehlendes Wissen durch Pseudolo-
gik ersetzten.  
 
Erst in den letzten Jahren des 20. Jahrhundert haben die Neuro-Wissenschaftler in der Medi-
zin und Biologie, die sich mit dem Aufbau und der Funktionsweise unseres Nervensystems 
beschäftigen, damit begonnen, die biologischen Zusammenhänge aufzuklären, die in solchen 
Situationen wirksam sind. Nach und nach entfalten sie vor unseren Augen die natürlichen 
Grundlagen, auf denen die zwischenmenschliche Welt beruht. Dabei zeigt sich, dass unser 
Gehirn als geselliges Organ funktioniert und augenblicklich emotionalen Kontakt aufnimmt 

                                                 
4 http://en.wikipedia.org/wiki/David_Wechsler  
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mit den Personen, denen es begegnet. Ob wir das wollen oder nicht. Jede Begegnung sorgt 
dafür, dass Gehirne wechselseitig einen gefühlsbetonten Einfluss auf einander ausüben und je 
intensiver die Beziehung ist, je länger und besser man einander kennt, umso stärker ist diese 
Wirkung.  
 
Die Gesamtheit der neuronalen Mechanismen, Module und Schaltkreise in unserem Gehirn, 
die beim Zusammentreffen (bei der Interaktion oder in unserer Vorstellung) die Gedanken 
und Gefühle bezüglich anderer Menschen maßgeblich bestimmen, werden unter dem Begriff 
des „sozialen Gehirns“ zusammen gefasst. Diese Teile des Gehirns gilt es beim erfolgreichen 
Verkaufstraining und der Schulung von Verhandlungskompetenz zu optimieren. Bei der Er-
forschung dieser Strukturen und ihrer Wirkungsweise beim Zusammensein mit anderen, ar-
beiten in einer früher nie gekannten Weise Neurobiologen – als Experten für die menschliche 
„Hardware“ – und Psychologen – als Experten für unsere „Software“ – in den modernen La-
bors zusammen. Die wichtigsten Hilfsmittel dabei sind neuartige bildgebende Verfahren wie 
z.B. die funktionelle Magnetresonanztomografie (fMRT). Hierbei wird am Bildschirm sicht-
bar, welche Teile des Gehirns gerade besonders gut durchblutet werden und daraus lassen sich 
Rückschlüsse auf deren Bedeutung hinsichtlich der Lösung ganz bestimmter Aufgaben zie-
hen. 
 
 

 
 

Ein fMRT vom wachen (links) und schlafenden (rechts) Gehirn 
 
 
Bei einem typischen Experiment aus dem Bereich der sozialen Neurowissenschaften liegt die 
Versuchsperson also in einem solchen Computertomografen und bekommt über Kopfhörer 
und Bildschirm eine bestimmte Aufgabenstellung dargeboten. Z.B. soll mit einem anderen 
Partner verhandelt - oder das Gewicht eines Verkaufsarguments bestimmt werden. Während 
dessen schauen die Forscher am Bildschirm dem Gehirn beim Verhandeln oder Einkaufen zu. 
Die enge Zusammenarbeit zwischen Hardware- und Softwareexperten für menschliches Ver-
halten ist dabei neu und steht für das, was heute die „naturalistische Wende“ in der Wissen-
schaft vom menschlichen Verhalten genannt wird.  
 
Hardware-Leute, Neurologen und Psychiater, gaben früher gänzlich andere Antworten auf die 
gleichen Fragen wie Software-Leute, Psychologen und Soziologen. Heute aber sehen wir: Bei 
der Betrachtung der Arbeitsweise unseres Gehirns gibt es gar keine sinnvolle Unterschei-
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dungsmöglichkeit zwischen Hardware und Software mehr. Die Neuronen in unserem Denkor-
gan sind keineswegs fest verdrahtet und bilden auch keine stabile Struktur. Es gibt keine 
Speicherstellen mit Adressen in unserem Kopf, an denen bestimmte Informationen abgelegt 
wären. Sondern das gesamte neuronale Netzwerk baut sich selbst andauernd biochemisch um 
und repräsentiert durch die Anzahl und Stärke der sich permanent verändernden Verbindun-
gen zwischen den Nervenzellen bestimmte Inhalte.  
 

 
 

Neuronales Netzwerk 
 
Alles was wir erleben, alles was wir denken, fühlen, träumen und tun, alles was uns geschieht 
in diesem Leben und alles was wir geschehen lassen, beruht auf der Aktivität dieser Nerven-
zellen. Und wenn wir unser Erleben oder Verhalten verändern wollen, dann geht es um die 
Veränderung genau dieser Strukturen. Heute wissen wir, dass z.B. eine erfolgreiche medika-
mentöse Therapie einer Depressiven Erkrankung, die direkt in den Stoffwechsel und die elek-
trochemische Aktivität bestimmter Bereiche des Gehirns eingreift, dieselben positiven Verän-
derungen im Gehirn bewirkt, wie eine erfolgreiche Gesprächstherapie. Wenn es funktioniert, 
führt beides zum gleichen Ergebnis, nämlich einem veränderten Gehirn. 
 
Aufgrund unserer Eigenschaft als soziale Wesen bedingungslos auf die erfolgreiche Koopera-
tion mit anderen angewiesen zu sein, gibt es für uns nichts wichtigeres, als andere Menschen. 
Nichts übt auf unser Gehirn und seinen permanenten Umbau einen größeren Einfluss aus. 
Soziale Intelligenz als Fähigkeit, Beziehungen klug zu gestalten, muss daher auf dem Hinter-
grund der jüngeren Forschungsergebnisse als eine noch viel grundlegendere Fähigkeit zur 
Gestaltung eines guten Lebens betrachtet werden, als die allgemeine Intelligenz, die sich auf 
die Lernfähigkeit des Verstandes bezieht. Die heutigen Neurowissenschaften zeigen uns glas-
klar: Die Art und Weise, wie wir mit anderen in Beziehung treten hat einen ungeheuer großen 
Einfluss auf uns selbst, auf unser seelisches und körperliches Wohlbefinden. Nicht nur auf 
unsere Verhandlungserfolge und Verkaufszahlen. 
 
Beziehungen zwischen Menschen sind das interessanteste, was es für Menschen gibt und da-
her das beliebteste Gesprächsthema. Wer hat wem was gesagt? Und was hat der daraufhin 
gemacht? Wer ist wem gegenüber welche Verpflichtung eingegangen? Wie hat er darauf rea-
giert was sie gemacht hat? Was läuft da zwischen wem? Über die Beziehung zwischen ande-
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ren zu reden, während sie nicht dabei sind, mit dem Ziel, eine gemeinsame Sichtweise zu 
entwickeln und die Bewertungen abzugleichen, nennt man gemeinhin Klatsch. Und mit die-
sem ziemlich abwertenden Begriff ist das bezeichnet, was das wichtigste soziale Bindemittel, 
sozusagen den Klebstoff einer Gemeinschaft, darstellt. Was bei unseren nächsten Verwand-
ten, den Primaten, die Fellpflege, ist bei uns das Tratschen. Es muss sich ja nicht unbedingt 
um boshaftes oder abwertendes Gerede handeln. Eltern reden über ihre Kinder. Mitarbeiter 
über ihren Chef. Kunden über Lieferanten und Politiker über andere Politiker. Das wichtigste 
ist aber immer, was sich zwischen den Menschen abspielt.5  
 
Über Beziehungen zu sprechen ist allerdings etwas anderes, als über Objekte. Und dennoch 
vermischen wir beides sehr gerne, was zu einiger geistiger Verwirrung beitragen kann. Wenn 
ich z.B. sage „Dieser Kunde ist ein Wiederverkäufer“, dann reden ich über ein Objekt, den 
Kunden, und eine seiner Eigenschaften, Wiederverkäufer zu sein. Wenn ich aber sage „Dieser 
Kunde X ist größer als dieser Kunde Y“, dann reden ich über die Beziehung zwischen zwei 
Kunden und das größer-sein ist natürlich keine Eigenschaft des Kunden X, sondern be-
schreibt, wie sich Kunde X und Kunde Y bezüglich der Größe zu einander verhalten.  
 
Eines der wichtigsten Hirnmodule, das bei der Gestaltung zwischenmenschlicher Beziehun-
gen im Spiel ist, ist die Amygdala.  
 

 
 
Die Amygdala (gr. Mandelkern) ist eine Hirnregion, die eine Art Wächterfunktion innehat. 
Wie der Ausguck auf einem Segler oder die Matrosen an den Radarschirmen eines modernen 
Kriegsschiffes überprüft sie permanent die Umgebung und lenkt unsere Aufmerksamkeit auf 
alles, was eine potentielle Gefahr darstellen könnte. Dazu gehören alle Reize, die sich in der 
Vergangenheit bereits einmal als unangenehm oder schädlich erwiesen haben, wie auch alles 
was neu oder in irgendeiner Weise unverständlich oder verwirrend ist. In einem solchen Fall 
löst sie einen Alarm aus, durch den weit reichende Schaltkreise im Gehirn aktiviert werden, 
die uns sofort hellwach und aufmerksam machen. So wird im Gehirn ein Gefühl von Angst 
erzeugt. Eine Angst, die das Ziel hat, uns zu schützen, in dem unsere ganze konzentrierte 
Aufmerksamkeit auf das gelenkt wird, was diese Reaktion ausgelöst hat und indem der ganze 
Körper aktiviert wird und Energie und Kraft für Flucht oder Auseinandersetzung mit der Ge-
fahrenquelle bereitgestellt wird. 
 

                                                 
5 Auch im neuronalen Netzwerk unseres Gehirns ist das wirklich interessante in den Beziehungen zwischen den 
Neuronen zu finden und nicht in ihren Eigenschaften. In dem Charakter und der Stärke ihrer synaptischen Ver-
knüpfungen werden Inhalte repräsentiert. 
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In der Kommunikation mit anderen z.B. am Verhandlungstisch, reagiert die Amygdala haupt-
sächlich auf den wahrgenommenen Gesichtsausdruck und Tonfall des Gegenübers. Also we-
niger auf das, was jemand sagt, sondern eher auf das, wie jemand es sagt: Stimme erzeugt 
Stimmung und der Ton macht die Musik! Natürlich setzt man sich auch bewusst mit dem aus-
einander, was jemand in diesem Moment inhaltlich ausdrückt und kann absichtlich ein Urteil 
über den Wahrheitsgehalt fällen. Die Amygdala aber überprüft permanent unsere Gesprächs-  
und Verhandlungspartner auf Vertrauenswürdigkeit – Schaut er mir immer direkt in die Au-
gen und  lächelt er dabei? Kann ich diesem Verkäufer vertrauen? – und sorgt dafür, dass wir 
spontanes Misstrauen oder Abneigung empfinden können. Ein wichtiges Kriterium dabei ist 
die Stimmigkeit zwischen Inhalt und mitschwingender Emotion6. Hat jemand aufgrund einer 
Schädigung der Amygdala dieses neuronale Radar- und Frühwarnsystem nicht zur Verfügung, 
weißt seine Biografie typische Eigenarten auf, die damit zu tun haben, immer wieder reinge-
legt und betrogen zu werden7.  
 
Im psychologischen Test zeigt sich, dass die Betroffenen nicht in der Lage sind, den Aus-
druck von Furcht (wie auch alle gemischten Emotionen, in denen eine Furcht-Komponente 
enthalten ist) zuverlässig zu erkennen.8 Außerdem stufen sie Gesichter in einem entsprechen-
den Testverfahren alle als vertrauenswürdig ein, bei denen normale Testpersonen ohne Schä-
digung der Amygdala große Unterschiede zwischen vertrauenswürdigen und nicht vertrau-
enswürdigen Gesichtern machen.9 Ihr eigenes emotionales Erleben entbehrt dabei aller Gefüh-
le von Angst oder Unmut, was sie zu sehr sympathischen Zeitgenossen macht, während 
gleichzeitig ihre Offenheit und Beziehungsbereitschaft mit allen in jedem Kontext auch Irrita-
tionen auslöst und oft merkwürdig unangemessen erscheint.10 
 
Der Mandelkern ist eine innere Instanz, die sehr viel mehr mit der Beziehungsebene einer 
Verhandlung zu tun hat, als mit der Sachebene. Die Reaktion der Amygdala erfolgt augen-
blicklich. Es ist dazu kein Nachdenken erforderlich. Bereits minimale Veränderungen in der 
Haltung des Gesprächspartners, die einem in diesem Moment gar nicht richtig bewusst wer-
den, weil man z.B. über etwas anderes nachdenkt, können eine solche Aktivität hervorrufen.  
 
Neuere Untersuchungen mit bildgebenden Verfahren bei Patienten, deren visuelle Informati-
onsverarbeitung im Gehirn nach einem Schlaganfall unterbrochen ist zeigen, dass die Amyg-
dala in der Lage ist, Emotionen in Gesichtern zu erkennen, selbst wenn der Mensch eigentlich 
gar nichts mehr sieht.11 Das Sehzentrum in der Großhirnrinde am Hinterkopf ist außer Funkti-
on und es wird kein Bild der Welt erzeugt, so dass der Patient blind ist. Wie ist das möglich? 
Wie kann ein Blinder Gefühle wahrnehmen und sonst nichts?  
 
Dazu muss man folgendes wissen: Wir sind umgeben von einer ungeheuer reichen und ge-
haltvollen physikalischen Wirklichkeit, aus der unser Nervensystem relativ wenige Daten 
auswählt und eine niedrigdimensionale Simulation der Welt erzeugt, die so perfekt ist, dass 
wir sie nicht als das erkennen können, was sie in Wahrheit ist: Ein Bild in unserem Geist. Das 

                                                 
6 Decety, J. & Chaminade, Th.: Neural Correlates of Feeling Sympathy, Neuropsychologia 41, 2003, S. 127 - 
138; vgl. Goleman 2006, S. 506 
7 Damasio, A.R. 2002, S. 81 ff. 
8 ebd. S. 85  
9 ebd. S. 87 
10 ebd. S. 85 
11 Differential Extragenioculostriate and Amygdala Responses to Presentation of Emotional Faces in a Cortically 
Blind Field; in: Brain 124, Nr. 6, 2001, S. 1241 – 1252; vgl. Goleman 2006, S. 505 
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ist unsere „Wirklichkeits-Insel“. Das Bild, das wir vor Augen sehen, ist nicht die Realität. Es 
ist ein Bild der Realität, das sich in unserem Kopf befindet. 
 
In einem schier unendlichen Ozean der Information, bewohnen wir dadurch ein recht kleines 
Eiland. Die Welt, die wir erleben, ist eine Simulation, hervorgebracht von einem 100 Milliar-
den Zellen Bio-Computer. Seine wesentliche Leistung dabei ist Exformation, also Beseitigung 
von Daten, die aus der Außenwelt auf ihn einströmen, indem er Muster darin erkennt und die-
se einfacher repräsentiert. Oder gleich ganz ausfiltert. 
 
Gleichzeitig erzeugt unser Bewusstsein aber auch eine Simulation unserer Selbst, das phäno-
menale Selbstmodell (PSM)12. Den Bewohner der Insel. Dies alles existiert und erscheint uns 
gegenwärtig, bis wir am Ende des Tages schließlich in den Schlaf fallen und unsere Insel sich 
wieder im Ozean auflöst und verschwindet. 
 
In unserem Kopf finden Milliarden einzelner Prozesse parallel statt. Das Neuronale Netzwerk, 
das dies leistet, baut sich selbst dabei permanent um und stellt sich auf diesem Weg auf die 
eintreffenden Daten ein. Lernen ist für das Gehirn der Normalzustand. Das kann es am besten. 
Das tut es am liebsten.  
 
Innerhalb von drei bis vier Zehntelsekunden nach Eintreffen eines Reizes am Thalamus, der 
„Eingangspforte ins Gehirn“, entsteht dessen bewusstes Erleben. Nur drei bis vier Schaltstel-
len weiter, ist dieses Signal schon wieder bei sich selbst angekommen. So werden durch weit-
räumig das ganze Gehirn umfassende „Reentry-Prozesse“ die eintreffenden Reize „einen Au-
genblick lang“ stabil gehalten und so eine Aufmerksamkeitsspanne erzeugt. Daraus resultiert 
schließlich die psychische Gegenwart, die subjektiv erlebte „Jetzt-Zeit“, die drei bis zehn Se-
kunden dauern kann – je nach Inhalt. Auf der Ebene der kleinsten heute bekannten Elementar-
teilchen allerdings existiert kein Zeitfluss.  
 

 
 

Der Thalamus 
 

„Etwas, das man als Fließen der Zeit interpretieren könnte, kommt in der Physik nicht vor. 
Bei genauer Betrachtung erweist es sich sogar als völlig unklar, wie ein Fließen der Zeit in der 
Sprache der Physik oder Mathematik oder irgend einer anderen präzise beschrieben werden 
könnte.“13  Man kann auch sagen: Das Universum wird nicht – das Universum ist … 

                                                 
12 Metzinger, T. 2009, S. 16 ff. 
13 http://de.wikipedia.org/wiki/Zeit  
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Insgesamt laufen zwei bis drei Millionen Nervenfasern ins Gehirn und jede kann bis zu 300 
Impulse pro Sekunde transportieren. Das Eintreffen und das nicht Eintreffen eines Impulses 
transportiert dabei jeweils die Informationsmenge von 1 Bit. Das bedeutet, dass unser Gehirn 
etwa 600-900 Millionen Bit pro Sekunde verarbeitet. Vom Auge fließen dabei rund 1 Million 
Bit pro Sek. (1 MBit/s) ins Gehirn, also etwa so viel, wie über eine Standard-DSL-Leitung.14  
 
Diese Informationsmenge wird von unserem Gehirn verarbeitet und in – mehr oder weniger – 
angemessene Handlungen umgesetzt, bewusste und unbewusste. Zu diesem Zweck wird eine 
Simulation der Realität erzeugt, eine Wirklichkeit. Die Eigenschaften der Menschen und Din-
ge, die wir wahrnehmen, sind keine Eigenschaften dieser Menschen und Dinge. Es sind Ei-
genschaften von Modellen davon. Modellen, die unser Gehirn erzeugt und uns als das einzig 
existierende verkauft! In der Realität ist der Himmel nicht blau. Die Empfindung von blau ist 
ein Ergebnis der Informationsverarbeitungsprozesse unseres eigenen Nervensystems. Es exi-
stieren viel mehr Wellenlängen und Informationen da draußen, als wir mit unseren Wahrneh-
mungssystemen verarbeiten können. Ein äußerst schmales Spektrum aus einem gigantischen 
Datenraum ist es, das wir bewohnen. 
 
Nachdem der Informationsstrom von den Sinnesorganen ins Gehirn eingetreten ist, wird er 
noch vor dem Eintreten in höhere Verarbeitungszentren mit einem aus diesen höheren Zentren 
zurück strömenden Feedback verschränkt. So strömen etwa zehnmal mehr Daten aus höheren 
Hirnzentren zurück in den seitlichen Kniehöcker, der großen Schaltstelle des Sehnervs auf 
dem Weg vom Auge zur Sehrinde am Hinterkopf, als dieser aus dem Auge empfängt. Aus 
dem Zusammenströmen von Rohdaten, die aus den Sinnesorganen ins Gehirn wogen, und 
bereits gespeicherten, auf vergangener Erfahrung beruhenden Gedächtnisdaten, wird schließ-
lich das Bild erzeugt. Deshalb sind die beiden gelben Linien zwar gleich lang, erscheinen uns 
aber unterschiedlich: 
 

 
 

Verschränkung von Rohdaten und Bedeutung: 
Die gelben Linien sind gleich lang!  

 
Das Gehirn weiß bereits, dass die Anordnung der schwarzen Linien „Entfernung“ signalisie-
ren. Das ist der Kontext, in den die gelben Linien eingebettet sind. Der Kontext sorgt für die 

                                                 
14 SPIEGEL ONLINE 28.7.2006: http://www.spiegel.de/wissenschaft/mensch/0,1518,428875,00.html   
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Bedeutung und nicht die tatsächliche Länge! Deren Rohdaten, hervorgerufen durch die glei-
che Anzahl an Sinneszellen, die auf der Retina entsprechend erregt werden und an das Seh-
zentrum zu feuern beginnen, erzeugen einen zehnmal kleineren Datenstrom als die Vorerfah-
rungen, mit denen sie verrechnet werden. Die überwiegende Menge an Impulsen, die beim 
Erzeugen einer visuellen Wahrnehmung verwendet werden, stammt aus dem Gehirn und nicht 
aus den Augen.  
 
Dogen Zenji, ein Meister des 18. Jahrhunderts, fragte seine Schüler: "Wer ist der Meister, der 
das Gras grün macht?" Die Antwort auf diese Frage finden Sie vielleicht etwas schneller, 
wenn Sie sich einmal bewusst machen, dass eine Orange in ihrer eigenen Wirklichkeit blau 
ist. Rot entspricht der Wellenlänge des Lichtes, das sie reflektiert und das dann in Ihre Augen 
fällt. Und wo entsteht dann die Empfindung von Farbe? Im Sehzentrum, das sich im Bereich 
des Hinterkopfes in der Großhirnrinde befindet.15 Das ist der Meister, der das Gras grün 
macht!  
 
Das ist das Neuro-Prinzip. Inneres Erleben ist mit Worten nicht beschreibbar. Wir können 
vielleicht noch mitteilen, dass wir an eine Blume denken, die grün ist. Und vielleicht können 
wir auch noch Auskunft darüber geben, ob es sich dabei eher um hell- oder dunkelgrün han-
delt. Aber mehr geht nicht. Welche Farbe genau in unserem Bewusstsein repräsentiert ist, 
können wir nicht so sagen, dass jeder eindeutig dieselbe Tönung vor seinem geistigen Auge 
sieht. Wir können einander nicht wirklich erzählen, was genau wir riechen oder schmecken 
und was wir beim bewussten Musikhören empfinden. Gefühle lassen sich nur sehr grob in 
Worte fassen. 
 
Hier bieten die modernen Neuro-Wissenschaften eine naturalistische Metapher für die Dyna-
mik unseres Seelenlebens. Sie verwirklicht, was schon Sigmund Freud sich wünschte, näm-
lich die Rückführung aller seelischen Prozesse auf neurologisches Geschehen. Jede Kogniti-
on, jede Emotion, jedes Wissen, jedes Glauben, jeder Gedanke und jeder Traum, kurz: Alles 
was uns in diesem Leben  innerlich je geschehen mag, ist auf die Aktivität unserer Nervenzel-
len zurück zu führen. Ob der Geist nun im neuronalen Netz wohnt oder von diesem erzeugt 
wird oder ob es ihn empfängt wie ein Radio: Klar ist, dass es zu seiner Manifestation während 
unseres Lebens der Aktivität von einhundert Milliarden Neuronen mit einer Billiarde Sy-
napsen bedarf. Sind es deutlich weniger, kommt keine Rekursivität zu Stande, das Gehirn 
bildet sich dann nicht mehr in sich selber ab und erlebt nicht bewusst, dass es ist.  
 
Was die einzelnen Nervenzellen dabei tun, ist das, was auch das gesamte Nervensystem tut, 
wie auch die Gemeinschaften und die Gemeinschaften aus Gemeinschaften: Sie nehmen Da-
ten auf, bearbeiten sie und geben Daten ab. Es handelt sich also um EVA, das allgemeine 
Prinzip der Informationsverarbeitung: Eingabe, Verarbeitung, Ausgabe. Wir Menschen sind 
informationsverarbeitende Systeme, die Rohdaten mit Bedeutung versehen. Und das Gehirn 
ist unser Bedeutung gebendes Organ.   

                                                 
15 vgl. http://de.wikipedia.org/wiki/Farbwahrnehmung  
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Das Neuro-Prinzip 
 

Alle Informationen, die von den Sinnesorganen ins Gehirn laufen, treffen also am Thalamus 
ein.  Tief in der Mitte unseres Denkorgans sitzt dieser große Nervenknoten und fungiert als 
Eingangspforte. Von hier aus werden alle Reize an die entsprechenden Verarbeitungszentren 
weiter geleitet. Wenn aber jetzt (z.B. in Folge eines Schlaganfalls) diese Strecke unterbrochen 
ist, kann der Patient nicht mehr sehen. Er ist blind. 
 
Aber im Computertomografen zeigt sich: Ein Teil des Datenstroms wird vom Thalamus aus 
direkt an die Amygdala geleitet und ohne vorherige Auswertung und Bearbeitung durch das 
Sehzentrum – ohne bewusstes Sehen also – hinsichtlich möglicher Gefahrenquellen analy-
siert. Unterhalb der Wahrnehmungsschwelle des Bewusstseins werden unter der Regie der 
Amygdala und in Zusammenarbeit mit zahlreichen anderen Hirnzentren Muster in den Ge-
sichtszügen analysiert ohne, dass der Verstand – also Sprache – daran beteiligt ist. Das Er-
gebnis dieser Analysen wird dem Blinden daher auch nicht von seiner inneren Stimme mitge-
teilt, sondern er fühlt es, ahnt es und hat eine Intuition dazu. Und die ist sehr treffsicher. Sein 
siebter Sinn ist es, der ihm das sagt. Sein Sinn für Emotionen.  
 
Über diesen Kanal tauschen wir permanent und mit hoher Geschwindigkeit Informationen 
emotionaler Natur aus die dafür sorgen, dass Affekte von einem auf den anderen Menschen 
überspringen können. Ein „Geben und Nehmen von Empfindungen“16, das bei allen mensch-
lichen Kontakten mit im Spiel ist und für eine zwischenmenschliche „Ökonomie der Gefüh-
le“17 sorgt.  
 
Aber nicht nur die Amygdala ist mit ihrer Analysearbeit und entsprechend skalierter Auslö-
sung von Kampf- oder Fluchtreflexen an der Installation dessen beteiligt, was Daniel Gole-
man in neurologischer Metapher den „Unteren Pfad“ der Kommunikation nennt. Eine Wahr-
nehmungs- und Wirkungsebene in der Kommunikation, die viel mit dem, was im klassischen, 
systemischen  Konzept die „Beziehungsebene“18 genannt wird, zu tun hat. Hier geht es um 
Emotionen pur!  
 

                                                 
16 Goleman 2006, S.28 
17 ebd. 
18 Watzlawik, P. 1969  
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Dabei sind Menschen zwar unterschiedlich empfindsam und empfänglich für die auf diesem 
Wege übertragenen Stimmungen. Aber jeder, der z.B. das Gesicht einer Person sieht, die eine 
bestimmte Emotion ausdrückt, reagiert automatisch und reflexhaft darauf, indem er die eige-
nen Gesichtsmuskeln spiegelbildlich anspannt und diesen Gesichtsausdruck nachahmt bzw. 
dessen Nachahmung vorbereitet.19  Dadurch wird das Auftauchen der gleichen Emotion pro-
voziert. Diese Übertragung geschieht vollkommen unbewusst und sorgt dafür, dass Emotio-
nen eine Resonanz bei anderen Menschen hervorrufen.  
 
Das Gefühl folgt hierbei dem Körper. Schauspieler können auf diesem Weg durch bewusste 
Veränderung ihrer Körpersprache, ihrer Haltung, ihrer Mimik und Gestik, Emotionen bei sich 
willentlich hervorrufen und sich absichtlich in eine bestimmte Stimmung versetzen. Dabei 
stellen sie sich Situationen aus dem eigenen Leben vor, in denen sie der gewünschten Emoti-
on möglichst nahe waren.20 Mit Hilfe eines Requisits oder einer damit zusammenhängenden 
"kleinen Aktion" wird dann durch Training (Konditionierung) ein reproduzierbares Muster 
erzeugt und die Emotion damit verankert. Ein echter Schauspieler, der diese emotionale Kunst 
im Rahmen einer mehrjährigen Schauspielausbildung erlernt hat, „schauspielert“ dann eben 
nicht, er tut nicht so als-ob-… wenn es darum geht, z.B. die rasende Eifersucht des Othello 
dar zu stellen, sondern er macht sich wirklich eifersüchtig und präsentiert dem gebannten Pu-
blikum die echte Emotion.21  
 
Probieren Sie es einmal aus: Wenn Sie sich aus irgendwelchen Gründen gerade einmal in 
schlechter Stimmung befinden, wenn Sie sich warum auch immer verärgert, traurig oder ver-
unsichert fühlen und daran interessiert sind, Ihre Stimmungslage zu verbessern, machen Sie 
bitte folgendes Experiment und lächeln Sie einfach einmal künstlich, grundlos aber mit einer 
gewissen Ausdauer. Beobachten Sie was geschieht: Bei den aller meisten Menschen erzeugt 
diese leicht absurd anmutende Übung innerhalb kurzer Zeit eine nachhaltige Verbesserung 
des Befindens.  
 
Auf dem emotionalen Kanal der Kommunikation sind wir alle mehr oder weniger unbewusst 
miteinander verbunden. Durch die Aktivität der Spiegelneurone in den Sektoren 40 und 44a 
der Großhirnrinde werden beim Beobachten anderer Menschen so genannte Als-ob-Schleifen 
aktiviert, die dafür sorgen, dass wir die sachlichen, nicht-emotionalen Bedeutungen ihres Ver-
haltens nachvollziehen und verstehen können.22 Emotionen und die hinter einem Gesichtsaus-
druck oder einer Sprachmelodie stehenden Gefühle dagegen erkennen wir dadurch, dass von 
den Sehzentren aus ein Bereich namens „Insula“ in die Datenverarbeitung einbezogen wird, 
der ein Spiegelbild der wahrgenommenen emotionalen Muster erzeugt.23 
 
Was wir bei anderen Menschen wahrnehmen sorgt also für einen emotionalen Widerhall in 
uns. Dieses Echo, diese Simulation ist es, die wir spüren, nicht die Emotionen der Anderen 
direkt. Die Systeme übertragen in Zusammenarbeit mit der Amygdala und zahlreichen ande-
                                                 
19 Dimberg,U., Thunberg, M. & Elmehed, K.: Unconcious Facial Reactions to Emotional Facial Expressions; in: 
Psychological Science 11, 200, S. 86 - 89 
20 vgl. „Method Acting“ nach Lee Strasberg und das „Stanislawski-System“; Grundlage der Schauspielkunst von 
Robert de Niro, Marlon Brando, James Dean, Marilyn Monroe, Al Pacino, Steve McQueen, Jack Nicholson und 
Dustin Hoffman  
21 … und das jeden Abend anders, denn damit seine Darstellung echt wirkt, werden die emotionalen Bausteine 
zwar Schritt für Schritt kontrolliert eingeübt, sollen sich dann aber im Kontext der jeweiligen Aufführung immer 
wieder neu entfalten. „Strasberg betonte, dass ein Schauspieler oft jahrelangen Abstand zu Erinnerungen haben 
müsse, um sie beherrscht einsetzen zu können.“ (Wikipedia) 
22 Rizzolatti, G. 2008, S. 127  
23 ebd. S. 187 ff. 
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ren Hirnarealen - vor allem im sog. Limbischen System - Gestimmtheiten blitzschnell von 
einem auf den anderen Menschen. Sie springen über und erweisen sich als ansteckender als 
jede Schweinegrippe. Und können dabei ganze Nationen, ja Kulturkreise erfassen.  
 
Der Harvard Professor für Politische Wissenschaften und stellvertretende Direktor des franzö-
sischen Instituts für internationale Beziehungen (IFRI), Dominique Moisi, beschreibt in sei-
nem international viel beachteten Buch „Kampf  der Emotionen“24, wie unsere derzeitige e-
motionale Weltlage von drei großen emotionalen Wirkungskreisen und deren Wechselwir-
kungen bestimmt wird: Ein allgemeines Klima von Hoffnung und Optimismus, das ganz Asi-
en erfüllt, prallt auf eine Stimmungslage, die von Beschämung und Wut in den arabisch-
islamischen Ländern geprägt ist und einer Kultur der Angst in den USA und Europa. 
 
Wenn man soziale Gebilde wie Kulturen und Nationen unter emotionalem Blickwinkel analy-
siert, lassen sich Entwicklungszyklen beobachten. Weltereignisse, ökonomische und politi-
sche Entwicklungen, ja sogar Siege und Niederlagen bei bedeutenden sportlichen Ereignissen, 
erzeugen Stimmungen die weit reichende Auswirkungen haben. Laut einer aktuellen Umfrage 
des amerikanischen Meinungsforschungsinstituts PEW sind die Chinesen derzeit das zuver-
sichtlichste Volk der Welt.25  
 
China und Indien, die beiden bevölkerungsreichsten Länder der Welt, kennzeichnen inzwi-
schen viele Jahre des wirtschaftlichen Erfolges, der sich in einem ungebrochenen stabilen 
Wirtschaftswachstum ausdrückt. Dieses sorgt seit vielen Jahren für steigende Einkommen und 
persönliche und nationale Erfolgserlebnisse. Das allgemeine Gefühl von „wird schon!“ und 
„wir schaffen alles!“ sorgt gleichzeitig für den Optimismus, der wirtschaftliches Wachstum 
erst ermöglicht. Jede Investition ist Ausdruck von Hoffnung auf eine gelingende Zukunft. 
Und so wird ein Kreislauf in Gang gesetzt, in dem die kollektiven  positiven Emotionen öko-
nomische Erfolge nach sich ziehen und diese wiederum für neue Hoffnung und weiteren Op-
timismus sorgen. Nichts Ungewöhnliches im Reich der Emotionen. Neigen sie in sozialen 
Systemen doch stets dazu, Handlungen zu provozieren, die dazu angetan sind, sie zu verstär-
ken und zu vervielfachen. 
 
In den arabisch-moslemischen Ländern dagegen dominiert derzeit ein Gefühl von Demüti-
gung und Ohnmacht, das zusehends in Hass und dem Wunsch nach Rache umschlägt. Ver-
körperte die islamische Welt schließlich noch vom 7. bis zum 18. Jahrhundert den Gipfel der 
Kultur und Gelehrsamkeit (die Wissenschaften sprachen arabisch!) und erstreckte sich ihr 
Machtbereich von Zentralasien bis nach Spanien. Doch im 18. Jahrhundert setzte ihr Nieder-
gang ein, der bis heute fort dauert und aus einer Kette von kulturellen und politischen Demü-
tigungen besteht. Die Niederlagen in mehreren Kriegen gegen den „David“ Israel zählen hier-
bei sicher zu den schwerwiegendsten.  
 
Für die USA und Europa schließlich ist dies ein Jahrzehnt der Angst. Nach einer Studie der 
Ruhr-Universität Bochum26 leidet jeder zehnte Mensch in westlichen Industrieländern an 
Angststörungen - in Deutschland sind es 8,5 Millionen Menschen. Panikattacken, Herzstörun-
gen, Schwindel, Atemnot und Übelkeit sind nur einige der Symptome, die bis zum chroni-
schen Angstgefühl reichen. Seit dem Jahr 2000 haben Angststörungen in Deutschland dabei 
um 27 Prozent zugenommen. In den USA sieht es noch dramatischer aus: Dort erkranken der-
                                                 
24 Moisi, D. 2009: Kampf der Emotionen: Wie Kulturen der Angst, Demütigung und Hoffnung die Weltpolitik 
bestimmen 
25 Moisi 2009, S.60 
26 http://www.3sat.de/dynamic/sitegen/bin/sitegen.php?tab=2&source=/delta/81700/index.html 
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zeit rund 25 Prozent der Bevölkerung während ihres Lebens an einer Angststörung!27 Und das 
nicht erst seit dem 11. September 2001. 
 
Die drei Kontinente in der emotionalen Landschaft des Planeten grenzen aneinander, wech-
selwirken miteinander und erzeugen auch in einigen Fällen Mischformen, wie z.B. in Russ-
land, in dem nach Meinung vieler Beobachter28 die Gefühle von Angst, Erniedrigung und 
Hoffnung alle miteinander stark vertreten sind oder Israel, bei dem Angst und Hoffnung in 
diesen Jahren die allgemeine Stimmungslage beherrschen. Im Großen und Ganzen aber ringen 
die drei mächtigsten Grundgefühle Hoffnung, Wut und Angst miteinander um die Vorherr-
schaft und es ist durchaus nicht entschieden, wie die Sache ausgehen wird.  
 
… under construction … 
 
�  Gustave Le Bon … Psychologie der Massen … Abriss, Relativierung und Einordnung … 
�  vgl. „Schwarmintelligenz“ 
 
Sigmund Freud übernahm wesentliche Teile von Le Bons Ideen und referierte sie in seinem 
1921 erschienen Werk „Massenpsychologie und Ich-Analyse“. Dabei ging er über Le Bons 
Betrachtungen hinaus und zeigt, wie Massenphänomene für ihr Auftreten nicht unbedingt 
einer großen Zahl von Menschen bedürfen, sondern auch im kleinen Kreis – z.B. einer Fami-
lie – bis hin zur „Massenbildung zu Zweien“ in Erscheinung treten können. Das wichtigste 
Merkmal der in solchen Konstellationen wirkenden kognitiven und emotionalen Kräfte, ist 
ihre Unbewusstheit. Wer in einer solchen Situation einer „geistigen Übertragung“ (contagion 
mentale)29 ausgesetzt ist, handelt ähnlich beeinflusst, wie durch Hypnose und Suggestion. 
Was Sigmund Freud hier beschreibt, wird in der modernen Kommunikationspsychologie der 
Wirkungsweise des „unteren Pfades“ zugerechnet. 
 
Der „obere Pfad“ der Kommunikation erfordert menschliches Bewusstsein. Hier geht es um 
Fragen wie „Wovon ist die Rede? Was ist geplant? Wie ist das passiert? Warum x und nicht 
y? Wer ist besser?“ usw.  Wir sind uns während der Kommunikation der Inhalte dieses Pfades 
bewusst. Auch wenn wir uns z.B. fragen „Habe ich den Kunden jetzt verärgert?“ oder „Wie 
werde ich bloß dieses Lampenfieber los?“ bewegen wir uns auf dem oberen Pfad des Denkens 
und Schlussfolgerns, auf dem sich eine Vorstellung nach der anderen entwickelt, auch wenn 
das Thema dabei Gefühle sind. Über den Bereich des oberen Pfades haben wir eine gewisse 
Kontrolle und können mit etwas Ausbildung und Übung die damit befassten Hirnmodule 
gleichsam wie geistige Werkzeuge benutzen.  
 
Anders auf dem „unteren Pfad“. Was hier passiert ist spontan und geschieht schneller als der 
Verstand denken kann. Es ist dafür ist kein Bewusstsein, kein rationaler Verstand, keine Spra-
che und kein hoch entwickelter Neo-Kortex nötig. Hier braucht es lediglich Emotionen und 
neuronale Systeme, die in der Lage sind, Emotionen zu erzeugen und Emotionen beim Ande-
ren wahrzunehmen. Und dieser Andere muss noch nicht einmal ein Mensch sein. Alle Säuge-
tiere haben Emotionen und auf diesem Pfad kommuniziert man z.B. mit seinem Haustier, so-
fern es ein Säugetier ist. Dann hat es nämlich ein „Limbisches System“ und damit Emotionen. 
 
 

                                                 
27 http://www.panikattacken.at/angst-daten/angst-daten.htm  
28 Moisi 2009, S.179 
29 Le Bon 1982, S.15 



 

 

Martin Heß 2010 Amygdala  - Neues vom 7. Sinn 14 

 
Das Limbische System (grün) 

 
 

Alle Gehirne, die Emotionen haben, können auf diese Art miteinander in einen gefühlten 
Kontakt treten. Strukturen des Mittelhirns, die mit dem Begriff „Limbisches System“ etwas 
unzureichend beschrieben sind und zu denen z.B. die Amygdala gehört, sind dafür nötig. Tie-
re ohne Limbisches System haben keine Emotionen. Krokodile weinen nicht. Und Vögel sin-
gen nicht etwa um ihrer Lebensfreude Ausdruck zu verleihen. Störche haben kein Mitleid 
sondern werfen einige ihrer Jungen aus dem Nest, falls das Futter in der Umgebung nicht für 
alle reicht. Aber Hunde fühlen meist sehr gut, was Herrchen oder Frauchen emotionale be-
wegt und freuen sich oder trauern mit. Mit einem Säugetier als Haustier kann man eine emo-
tionale Beziehung haben und Bindung erleben, obwohl diese Tiere kein dem menschlichen 
vergleichbares Bewusstsein besitzen. 
 
Wer oder was dieses typisch menschliche am Bewusstsein, unser bewusstes Selbst also, wirk-
lich ist, darauf hat die moderne Hirn- und Bewusstseinsforschung allerdings auch keine Ant-
wort. Und es erscheint fraglich, ob sie überhaupt jemals in der Lage sein wird, eine solche 
Antwort zu geben. Wer ist das, der all diese Erfahrungen macht, der all diese Sinneseindrük-
ke, Emotionen, Gefühle Stimmungen, Gedanken, Träume und Empfindungen erlebt? Dies ist 
und bleibt eines der großen philosophischen Rätsel. Und seit der Entdeckung des Unvollstän-
digkeitssatzes, eines der wichtigsten Gesetze der modernen Logik, durch Kurt Gödel um das 
Jahr 1930, gibt es sehr gewichtige wissenschaftliche Argumente dafür, dass wir die endgültige 
Antwort darauf auch niemals finden werden.  
 
Gödels Gesetz zeigt nämlich in einem sehr streng formalisierten Bereich der Logik, der A-
rithmetik, auf was für alle logischen Systeme gilt: Sie können niemals widerspruchsfrei aus 
sich selbst heraus, durch ihrer eigenen Regeln und Axiome erklärt werden. Man benötigt stets 
ein System höherer Ordnung, um ein darin enthaltenes, niederes vollständig zu erklären.30  
 
Wir erleben unser Bewusstsein nicht. Es ist vielmehr das, was unsere Erlebnisse erzeugt. Da-
durch wirkt es für uns transparent, wie ein Fenster, durch das wir die Welt wahrnehmen, ohne 
das Fenster selbst zu bemerken.  Es gibt uns die Fähigkeit, die eigene Wahrnehmung im Geist 

                                                 
30 vgl. http://de.wikipedia.org/wiki/G%C3%B6delscher_Unvollst%C3%A4ndigkeitssatz  
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wider zu spiegeln und sich Vorstellungen davon zu machen, indem es quasi Stellvertreter der 
äußeren Objekte erzeugt. So auch übrigens einen Stellvertreter von sich selbst. Von allen Re-
präsentationen, die das Gehirn auf diese Weise herstellt, ist die Repräsentation der eigenen 
Person sicherlich die interessanteste. In der modernen Philosophie wird diese Erscheinung das 
phänomenale Selbstmodell (PSM)31 genannt. Landläufig bezeichnet man sie auch als Ego. 
 
Das ist es, was den Menschen vom Tier unterscheidet. Tiere – vor allem die höheren Säuge-
tiere – mögen intelligent handeln, also über die Fähigkeit verfügen, aus ihren Erfahrungen zu 
lernen. Und viele Tiere besitzen ein mehr oder weniger ausgeprägtes Bewusstsein, aber ein 
phänomenales Selbstmodell, ein Ego, besitzen sie nicht. Sie verfügen daher nicht über eine 
Erste-Person-Perspektive und können „ich“ nicht sagen und nicht denken. Wir dagegen kön-
nen die Repräsentationen selbst repräsentieren. Dadurch werden wir zum Denker von Gedan-
ken und können anderen mitteilen, was wir denken. Und wir können verstehen, was diese 
denken. Das sind die unabdingbaren Voraussetzungen, für das Entstehen von Kultur und Zivi-
lisation und mithin für Verhandeln und Verkaufen. 
 
Tiere verhandeln nicht. Sie können es nicht, weil sie kein Ego haben. Die phänomenale 
Selbstrepräsentation befähigt Homo Sapiens zur Wahrnehmung des kontinuierlichen Zeitflus-
ses von der Vergangenheit in die Zukunft. Unsere  Fähigkeit, Repräsentationen der höheren 
Art zu bilden setzt uns in die Lage, uns vor zu stellen, was einmal passieren wird. Wir können 
antizipieren. Und genau das ist verhandeln. Eine besondere Form der Antizipation. Die ge-
dankliche Vorwegnahme dessen, was schließlich geschehen soll. Am besten in einer Form, an 
die sich anschließend auch alle gebunden fühlen.  
 
Bewusstsein ist Wissen der höheren Art. Es ist ein Wissen um das Wissen selbst. In den tan-
zenden Erregungsmustern des neuronalen Netzes wird die äußere Realität repräsentiert. Doch 
gleichzeitig wird darin auch diese Repräsentation selbst repräsentiert. Und auch deren Reprä-
sentation findet sich in einer Metarepräsentation wieder, die sie einschließt und übersteigt. 
Aus dem so beschriebenen Prozess eines emergierenden infiniten Regress´ resultiert die Ge-
burt unseres „Inneren Zeugen“. Der Spiegel erscheint im Spiegel gegenüber und erscheint im 
Spiegel gegenüber und erscheint im … bis aus unendlicher Tiefe schließlich der Geist auf-
steigt. 
 
Und das geschieht – nach heutigem Stand unseres Wissens – eben nur beim Menschen mit 
seinen 100 Milliarden Nervenzellen. Sind es ein paar Milliarden weniger, kommt es nicht zur 
Selbsterkenntnis und damit zum abstrakten Denken und Probleme lösen. Aber im Jahre 1904 
faszinierte eine unglaubliche Sensation die Fachwelt und das breite Publikum: Ein pensionier-
ter Schullehrer in Berlin, Wilhelm von Osten, hatte seinem achtjährigen Hengst "Hans" das 
Rechnen beigebracht, sowie die Fähigkeit, die Uhr zu lesen, Personen auf Photos zu erkennen 
und anderes mehr.32  
 
 

                                                 
31 Metzinger, Th. 2009, S. 18 
32 Legewie, H. & Ehlers, W. 1978, S. 10 f. 
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Vorstellung des „Klugen Hans“ 1907 
 

Eine 13-köpfige Untersuchungskommission unter Leitung von Prof. Carl Stumpf, Mitglied 
der Preußischen Akademie der Wissenschaften, wurde einberufen um das Phänomen zu un-
tersuchen. Die hochrangigen Zoologen, Veterinäre, Psychologen, Neurologen, Psychiater, die 
nüchternsten und angesehensten Wissenschaftlern ihrer Zeit, überprüften die unglaublichen 
Leistungen des Pferdes und schlossen jeglichen Betrug aus. Das Pferd gab auch die richtigen 
Antworten, wenn sein Trainer gar nicht anwesend war. Offensichtlich konnte es eigenständig 
denken und teilte sich mittels Klopfen mit einem Huf, Nicken oder Schütteln der Mähne mit.  
 
Die Euphorie die daraus entstand war unbeschreiblich. Der "kluge Hans" war das erste intelli-
gente Tier, das man entdeckt hatte! Neue Welten taten sich auf. Man experimentierte weiter 
und der Berliner Psychologe Oskar Pfungst war es dann, der nach drei Monaten herausfand, 
dass Hans bei Fragen versagte, auf die auch keiner der Anwesenden eine Antwort wusste. 
Ebenso versagte er, wenn man ihm Scheuklappen aufsetzte. Er benötigte also optische Hilfen. 
Doch diese brauchten ihm nicht absichtlich gegeben zu werden. Hans hatte ihm Laufe des 
Rechentrainings gelernt, auf kleinste, unwillkürliche Bewegungen anwesender Menschen zu 
reagieren. Minimale Veränderungen in der Körperhaltung, den Bewegungen und der Mimik 
der Anwesenden lieferte ihm auf dem unteren Pfad der Kommunikation die entsprechenden 
Informationen und durch Belohnung und der damit verbundenen unabsichtlichen Dressur hat-
te er es immer besser gelernt, diese Signale auszuwerten. 
 
Das war nun gewissermaßen die Geburtsstunde der wissenschaftlichen experimentellen Psy-
chologie. In den daraus folgenden Untersuchungen, zeigte sich nämlich der erstaunliche Ein-
fluss, den Versuchsleiter im psychologischen und medizinischen Experiment auf ihre Ver-
suchspersonen haben: Sie erzeugen unabsichtlich selbst erfüllende Prophezeiungen! Wenn 
keine besonderen Maßnahmen ergriffen werden, sorgen sie unbewusst dafür, dass ihre Erwar-
tungen mit höherer Wahrscheinlichkeit eintreten als das Gegenteil. 
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In einem klassischen Experiment der Psychologie zeigte dies erstmals im Jahre 1964 der US-
amerikanische Psychologe Robert Rosenthal anhand einer vergleichenden IQ-Studie an zwei 
amerikanischen Grundschulen.33 Bei einer nach dem Zufallsprinzip zusammengestellten 
Gruppe von 20 Prozent ihrer Schüler, hatten die Wissenschaftler – ein Team von Psycholo-
gen, das angeblich hochbegabte Kinder für spezielle Förderprogramme auswählte – den Leh-
rern erklärt, diese Kinder seien besonders intelligent, was aber nicht stimmte. Die ausgewähl-
ten 20 Prozent waren im Durchschnitt genau so begabt, wie die anderen 80 Prozent auch.  
 
Als man aber nach einem Jahr die Schüler erneut testete, hatte in der ausgewählten Gruppe 
der angeblich intelligenteren Schüler etwa 45 Prozent ihren Intelligenzquotienten (IQ) um 20 
oder mehr Punkte erhöht und 20 Prozent sogar um 30 oder mehr Punkte. Das muss man sich 
einmal vorstellen! Allein die positive Erwartung der Lehrer hatte offenbar dafür gesorgt, dass 
eine tatsächliche Leistungssteigerung bei etwa der Hälfte ihrer Schüler eintrat. Dabei verbes-
serten sich die Schulnoten der Kinder allerdings nicht und die IQ-Steigerung fiel bei denen 
am höchsten aus, die auch äußerlich als attraktiver bewertet wurden.  
 
Man nennt dieses psychologische Phänomen den Rosenthal- oder Pygmalion-Effekt, nach 
dem auf klassischer Grundlage beruhenden Theaterstück von George Bernhard Shaw, bei dem 
ein Blumenmädchen aus der Unterschicht für eine Dame aus der Oberschicht gehalten wird. 
Der springende Punkt hierbei ist, dass die Lehrer die angeblich intelligenteren Kinder keines-
wegs absichtlich anders behandelten als die übrigen Kinder. Sie reagierten unbewusst und 
übermittelten ihre Erwartungen auf dem „unteren Pfad“ der Kommunikation, z.B. durch die 
Dauer der Zuwendung, die Wartezeit auf Schülerantworten, Tonfall, Mimik, Gestik usw.  
 
Auch muss hier ein Prinzip der selektiven Wahrnehmung Beachtung finden, welches dafür 
sorgt, dass Erwartungen generell eher bestätigt werden. Da das neuronale Netzwerk unseres 
Gehirns immer bevorzugt auf die Muster zurückgreift, die am tiefsten eingeschliffen sind, 
neigt unser Biocomputer dazu, genau die Wahrnehmungen zu beachten, die bereits vorhande-
ne Muster aktivieren und dadurch Signal verstärkende Resonanz erzeugen. Das was die be-
reits vorhandenen Erwartungen und Überzeugungen nicht bestätigt, wird gerne ausgefiltert 
oder wegrationalisiert.34 Auch von professionellen Einkäufern und Verkäufern in scheinbar 
rein rational bestimmten Entscheidungssituationen. 
 
Schüler geben auf Lehrerfragen manchmal kluge, manchmal dumme und manchmal gar keine 
Antworten. Gibt nun ein Schüler aus der als besonders intelligent deklarierten Gruppe eine 
kluge Antwort, so erzeugt das eine Resonanz mit den Erwartungen des Lehrers und verstärkt 
das Vorurteil. „Ah eine intelligente Antwort! Na klar, das ist ja auch ein besonders intelligen-
ter Schüler!“ Eine weniger kluge oder gar keine Antwort ruft dagegen keine besondere Reak-
tion hervor und wirkt nicht auf das Vorurteil ein.  
 
Auf diese Art sorgt unsere Bewusstseinsinsel selbst ein Stück weit für ihre Stabilität. Wann 
immer sie eine Meinung aufnimmt, die mit einem bereits vorhandenen Wirklichkeitsmodul 
harmoniert, fühlt sie sich gestärkt. Wann immer ihre Sicht widerlegt wird, wird sie ge-
schwächt. Daher lesen die Linken eher die TAZ, die Rechten eher die FAZ. Nahrhaftes Futter. 
 

                                                 
33 Rosenthal, R.: Experimenter effects in behavioural research. Appleton-Century-Crafts, New York 1966  & 
Rosenthal/Jacobson (1971): Pygmalion im Unterricht. Weinheim. Verlag Julius Beltz 
34 vgl. “confirmation bias”: http://perso.uni-lueneburg.de/index.php?id=187  
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Natürlich ist es wichtig für unser Ego, dass es an seinen Einstellungen zunächst einmal fest-
hält und sie nicht beim leisesten Zweifel sofort über Bord wirft. Doch schon der englische 
Philosoph Sir Francis Bacon stellte um 1620 fest, dass der menschliche Verstand der starken 
Neigung folgt, einmal getroffene Entscheidungen jeder Art, bewusst oder unbewusst, im 
Nachhinein als richtig ansehen zu wollen und sie meist äußerst hartnäckig gegen nicht damit 
übereinstimmende Informationen verteidigt.35 Dadurch erliegt man typischen „Idolae“, Trug-
bildern. 
 
Schon bei der Wahrnehmung selbst unterliegen wir dem confirmation bias (dt. etwa „Bestäti-
gungstendenz“)  was folgendes besagt: Bestätigt eine Information meine Vorannahmen, neh-
me ich sie in der Regel ungeprüft an. Steht sie aber im Widerspruch dazu, prüfe ich sie viel 
genauer und Unstimmigkeiten hinsichtlich ihrer Qualität bewerte ich viel höher. Außerdem: 
Bei Übereinstimmung prüft man – wenn man prüft – auch in aller Regel auf Richtigkeit, bei 
Widerspruch aber auf Falschheit einer Aussage. Auch das führt zu einer verfälschten Sicht der 
Dinge.   
 
Wenn die Falsifizierung einer den eigenen Annahmen widersprechenden Behauptung nicht 
gelingt, falls eine Information also nicht auf die eigene „Wirklichkeitsinsel“ passt, neigen die 
meisten Menschen dazu, entweder die Informationsquelle abzuwerten oder die Information 
als irrelevant zu deklarieren. Durch diese asymmetrische Aufnahme von Informationen be-
stärkt man schließlich seine bereits vorhandene Einstellung. So wird die „Insel“ stabilisiert 
und man verspürt ein Gefühl von Sicherheit.  
 
 

 
 

Wir sehen Trugbilder aber niemals die Realität „an sich“ 
 

                                                 
35 „Der Mensch lebt somit in einer selbst erschaffenen, geschönten Scheinwelt, die er oft besser ertragen kann als 
die oftmals grausame oder harte Wirklichkeit: Der Mensch sieht nur das, was er sehen will.“ Um zu wirklicher 
Erkenntnis zu gelangen ist es nach Bacon nötig, sich von Trugbildern zu befreien, vorurteilsfrei zu beobachten 
und Experimente zu machen. http://www.philosophie-lernen.de/Francis%20Bacon%20Gruppe%202.htm  
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Das psychologische Gefühl von Gewissheit und Evidenz ist aber etwas ganz anderes als die 
Wahrheit einer Aussage. Es handelt von der subjektiven Wirklichkeit, der „Insel“, und nicht 
von der objektiven Realität. Simon Newcomb etwa, der Astronom, der den Planeten Neptun 
entdeckte, "bewies" auch 1903 mathematisch, dass ein Körper, der schwerer als Luft ist, un-
möglich fliegen könne.36 Die Académie Francaise lehnte es noch im achtzehnten Jahrhundert 
ab, Beweise für das Vorhandensein von Meteoriten überhaupt zu untersuchen, mit der Be-
gründung, dass das sinnlos sei, da es keine Steine im Himmel gäbe.37 Galileo Galilei wurde 
1633 unter Androhung der Folter zum Widerruf seiner Behauptung genötigt, nicht die Erde, 
sondern die Sonne sei Mittelpunkt des Planetensystems. Die kirchlichen Autoritäten weiger-
ten sich einfach, überhaupt einen Blick durch sein Fernrohr zu werfen und seine Aussagen zu 
überprüfen. Erst 1835 wurden seine verbotenen Werke vom Index gestrichen.38  
 
Selbst ein so überragender Denker und Intelligenzriese wie Albert Einstein unterlag diesem 
psychologischen Effekt und weigerte sich standhaft, die Quantenmechanik als eine Weiter-
entwicklung und teilweise Korrektur seiner eigenen Relativitätstheorie anzuerkennen. Mit der 
recht unwissenschaftlichen Behauptung „Gott würfelt nicht“ stellte er sich gegen die in der 
Quantenmechanik enthaltene Unsicherheit und entwarf zusammen mit den Kollegen Podolski 
und Rosen eine Gegentheorie. Heute ist klar: Hier irrte Einstein. Es gibt im Kosmos prinzipi-
ell unvorhersehbare Prozesse und die Chaos-Theorie, die deren Gesetzmäßigkeiten heute be-
schreibt, zeigt: Gott würfelt eben doch und das Universum enthält neben dem „ja“ und dem 
„nein“ auch ein „vielleicht“.39  
 
Kollektive Glaubens- und Denksysteme, durch Gruppen erschaffene Überzeugungen, üben 
einen dramatischen Einfluss auf die Wirklichkeit des Einzelnen aus. In einem richtungwei-
senden psychologischen Experiment zeigte dies der amerikanische Verhaltensforscher Solo-
mon Asch erstmals im Jahre 195540: 
 
Gruppen von sieben bis neun Studenten werden in einen Versuchsraum gebeten und nehmen 
auf einer Reihe von Stühlen Platz. Der Versuchsleiter sagt ihnen, es handele sich bei diesem 
Experiment um eine Untersuchung zur optischen Wahrnehmung. In einigen Metern Entfer-
nung werden zwei Tafeln gezeigt. Auf der Tafel Nr. 1 befindet sich jeweils eine einzige, senk-
rechte Linie. Auf der anderen Abbildung sind drei senkrechte Linien mit unterschiedlicher 
Länge zu sehen. Aufgabe der Versuchspersonen ist es nun abzuschätzen, welche dieser drei 
genauso lang ist, wie die auf Tafel eins gezeigte. Eine ganze Serie von Tafeln wird dargeboten 
und die Versuchspersonen geben bei jedem neuen Bilderpaar laut das Ergebnis ihrer Ein-
schätzungen dem Versuchsleiter bekannt. Sie antworten in der Reihenfolge, der ihnen zuge-
wiesenen Plätze. 
 
So weit so gut. Das Experiment beginnt. Die Längenunterschiede sind offensichtlich und in 
der ersten Runde ist die Antwort der Gruppe einstimmig. Das zweite Tafelpaar wird gezeigt. 
Wieder fällt die Schätzung einstimmig aus. In der dritten Runde wählt ein Teilnehmer eine 
Linie, die im Widerspruch zu der Einschätzung der anderen steht. Beim nächsten Durchgang 
ist er wieder anderer Meinung. Er scheint ungläubig, erstaunt über das Urteil der anderen. Ab 

                                                 
36 vgl. http://wirtschaftsgeschichte.suite101.de/article.cfm/blamable_thesen_und_ausgesprochene_dummheiten  
37 vgl. http://shimen.dk/university/E-Bookz/Philosophy/Poundstone%20-
%20Im%20Labyrinth%20Des%20Denkens.pdf  
38 vgl. http://www.galilei-online.de/pages/zeittafel.php  
39 vgl. http://www.uni-potsdam.de/portal/feb05/titel/gott.html  
40 ASCH, S.E.: Opinions and Social Pressure, Scientific American 193: 31-5, November 1955 
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dem vierten Durchgang wirkt er immer unschlüssiger, zögerlicher, ja bestürzt, konfus. Was 
der Ärmste natürlich nicht weiß: Vor dem Experiment hat Solomon Asch alle anderen Studen-
ten sorgfältig angewiesen, ab einem bestimmten Zeitpunkt absichtlich einstimmig eine falsche 
Antwort zu geben. Dies bringt die einzige echte Versuchsperson in diesem Experiment in eine 
fatale Lage.  
 
Wie reagierten Aschs Versuchspersonen nun? 36,8 Prozent von ihnen, so schwer man das 
auch glauben mag, unterwarfen sich dem offensichtlich falschen Gruppenurteil. Je größer die 
Gruppe war, desto höher lag dieser Prozentsatz. Viele von ihnen äußerten in einem anschlie-
ßenden Interview, dass sie mit massiven Ängsten und Panikreaktionen zu kämpfen hatten. Sie 
modifizierten ihre Bild von der Realität nach dem Motto. "Wo so viele einer Meinung sind, 
muss ich mich irren." Viele glaubten, dass mit ihren Augen etwas nicht in Ordnung sei, dass 
sie unter optischen Täuschungen litten oder ähnliches. Sie passten ihre Wirklichkeit der 
Gruppenrealität an. 
 
Die Modellierung der subjektiven Wirklichkeit aus kommunikativen Kompromissen, erlaubt 
es uns in der Gemeinschaft zu überleben, zu wachsen, zu lernen und zu verstehen. Die Ver-
wechslung allerdings, dieser so sich entfaltenden und in ständiger Umwandlung begriffenen 
inneren "Landkarte" der Welt mit der realen Welt selbst, ist andererseits auch Hauptursache 
für alle bekannten Probleme der menschlichen Natur. Dummheit, Verrücktheit, Aberglaube, 
Verbohrtheit, Wahnsinn, Fanatismus, Eifersucht, Neurose, Verbrechen sind nur ein Teil der 
Folgen unserer verstellten Sicht auf diese Tatsache. Wir verwechseln schlicht unsere Landkar-
te mit dem eigentlichen Land, unsere Wirklichkeit mit der Realität, unsere Insel mit dem Uni-
versum. 
 
Hier zeigt sich, wie stark kollektiver Sprach-, Denk- und Glaubenssysteme die Konstruktion 
der eigenen Wirklichkeitsinsel beeinflussen. Die Sicherheit und Stabilität gewährende Funkti-
on des gemeinsamen Glaubens einer Gemeinschaft, strebt nach Selbsterhaltung durch die Un-
terdrückung "ketzerischer" Ansichten. In seiner schärfsten Form begegnet man dieser Ten-
denz im Fanatismus und: „Nur der Wahnsinnige ist sich völlig sicher.“ 
 
Man muss sich an dieser Stelle natürlich ebenso fragen: Welche Teile unseres heutigen Wis-
sens werden wohl in fünfzig Jahren überholt sein? Welche Art Ansichten wird in hundert Jah-
ren restlos veraltet wirken? Was von unserem fundamentalen Glauben darüber, nach welchen 
Gesetzen sich menschliche Entwicklung vollzieht und wie das Universum funktioniert, wird 
im Jahr 3000 als absurder Aberglaube noch in Erinnerung sein? Wie R.A. Wilson bemerkte, 
„dauert es erfahrungsgemäß längstens zwanzig Jahre und ein Liberaler ist zum Konservativen 
geworden, ohne seine Ansichten geändert zu haben.“ Wer in einem ständig sich wandelnden 
sozialen Universum stillsteht, bewegt sich gefühlt rückwärts. 
 
Doch auch vieles im Modell der Welt, was uns unser heutiger so genannter "gesunder Men-
schenverstand" sagt, erweist sich bei genauerem Hinsehen als unhaltbarer Mystizismus. Ein 
Beispiel aus der Statistik und Wahrscheinlichkeitslehre: Beim Roulette stehen die Chancen 
dafür, dass die Kugel auf "Rot" bzw. "Schwarz" fällt bei knapp 50 Prozent. Diese Wahr-
scheinlichkeit gilt bei jedem Wurf neu, da dessen Ergebnis völlig vom Zufall abhängt und 
nichts mit den Würfen zu tun hat, die ihm vorausgingen oder folgen. Es ist also völlig uner-
heblich, ob ein Spieler etwa um 20 Uhr oder um 21 Uhr an den Spieltisch tritt, die Chancen 
stehen stets etwa 50:50.  
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Dies bleibt auch so, wenn beispielsweise zehnmal hintereinander die Kugel auf "Schwarz" 
fiel. Die Chance für "Rot" im elften Wurf ist nach wie vor genauso groß, wie die für 
"Schwarz" und es spielt tatsächlich keine Rolle, auf welche Farbe man setzt. Dennoch sugge-
riert uns unsere "Intuition", dass ein kausaler, also ursächlicher Zusammenhang zwischen den 
Würfen bestehe und somit nun gewiss doch bald "Rot" kommen müsse. Unser Verstand kann 
reine Zufälligkeiten, Situationen von Chaos und Unordnung, schwer aushalten und konstruiert 
daher Sinnzusammenhänge auch dort, wo keine sind. Die Bedeutung der Geschehnisse, wird 
sozusagen nachträglich darüber gestülpt, ein Sinn hineingepresst. Davon leben Spielbanken. 
 
Man muss es sich einmal klarmachen: Die Wahrscheinlichkeit dafür, dass bei fünfzig Würfen 
im Roulette fünfzig mal hintereinander "Rot" herauskommt, ist genauso groß wie die Wahr-
scheinlichkeit für jede andere vorher fest zu legende Reihenfolge. Die Wahrscheinlichkeit 
dafür, dass im Zahlenlotto die Zahlen 1 bis 6 gezogen werden, ist genauso groß wie die für 
jede andere Zahlenkombination, auch wenn einem das noch so widersinnig erscheinen mag.  
 
Die besondere Bedeutung, welche die Zahlen von 1 bis 6 haben, dass sie nämlich gerade die 
ersten sechs Zahlen unseres Zahlensystems sind, beruht auf den Konventionen unserer Zah-
lensymbolik, also auf Vereinbarung und somit Beziehungsgestaltung und nicht etwa Objekt-
manipulation. Sie beruht auf den kommunikativen Vereinbarungen darüber, durch welche 
Signale wir einander Mengen und Größenverhältnisse mitteilen. Diese Bedeutung hat nichts 
mit den weißen Bällen im Ziehungsgerät, den Objekten, zu tun. Wenn wir von den Zahlen 
von 1 bis 6 sprechen handelt es sich um etwas gänzlich anderes, als wenn wir von den Bällen 
in der Trommel reden, die mit den Ziffern 1 bis 6 beschriftet sind. Die erste Aussage handelt 
von der Landkarte, die zweite vom Land. Die erste handelt von Beziehungen, die zweite von 
Dingen. Die erste handelt von der Insel, die zweite von der Welt.  
 
Der Mensch ist ein „symbolisches“ Wesen. Symbole sind Zeichen, Dinge und Abläufe, die 
für etwas anderes stehen. Die vom Gehirn konstruierte Wirklichkeitsinsel, die wir als Welt 
erleben, ist im Grunde symbolischer Natur. Es sind nicht die Dinge selbst, die wir erleben, 
sondern Abbildungen – man kann auch sagen Symbole – davon, die unser Gehirn dafür er-
zeugt. Eigentlich handelt es sich dabei weniger um Simulationen, als vielmehr Repräsentatio-
nen, die für etwas dahinter liegendes, viel tieferes und komplizierteres stehen. So etwa, wie 
die Icons auf unserem elektronischen Desktop. 
 
Bekanntermaßen wirkt bei sehr vielen Krankheiten und insbesondere bei Schmerzen, ein Pla-
cebo, also eine unwirksame Substanz, z.B. eine Traubenzuckertablette, lindernd. Der Glaube 
beeinflusst die Wahrnehmung in und damit die subjektive Wirklichkeit des Schmerzempfin-
dens in erheblichem Umfang. Die Suggestivkraft eines Pharmakon wirkt erwiesenermaßen 
nicht nur auf Schmerzsymptome sondern auch auf den tatsächlichen Heilungsprozess sehr 
vieler Krankheitsbilder äußerst positiv ein.  Daher gehört in der schamanischen Tradition der 
Naturvölker immer beides zusammen: Das Medikament und der Spruch, den der Schamane 
dazu sagt und dem Patienten mit auf den Weg gibt.  
 
Um ein neues Medikament zu erproben, verabreicht man es also stets einer Versuchsgruppe 
und gibt gleichzeitig ein Placebo einer Kontrollgruppe, die an der gleichen Erkrankung leidet. 
Nur so lässt sich eindeutig die pharmazeutische Wirksamkeit bestimmen. 
 
Am besten wirkt das Placebo, wenn auch der verabreichende Arzt glaubt, dass es sich um eine 
wirksame Substanz handelt. Daher muss bei einer Erprobung stets die so genannte Doppel-
Blind-Bedingung eingehalten werden, d.h. weder Patienten noch Ärzte dürfen wissen, wer 
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nun wirklich eine wirksame Substanz - und wer ein Placebo erhält. Wissen die Ärzte Be-
scheid, die das Präparat verabreichen, werden die Versuchsergebnisse völlig unbrauchbar. 
Ihre Einstellung und innere Überzeugung überträgt sich auf die Patienten, ohne dass sie die-
sen Effekt kontrollieren oder unterdrücken können. Die unbewusst ausgesandten emotionalen 
Signale der Persönlichkeit sind höchst machtvoll. Die Informationen, die auf diesem unteren 
Pfad der Kommunikation ausgetauscht werden, können Krankheit oder  Heilung bewirken, 
Misserfolg oder Erfolg, Verlust oder Gewinn, Konflikt oder Kooperation. Es lohnt sich also 
auf alle Fälle, einmal einen genaueren Blick auf seine Funktionsprinzipien und Gesetzmäßig-
keiten zu werfen und möglicherweise das, was sich überwiegend im unbewussten, vorbewuss-
ten, mehr geahnten denn gewussten vollzieht, zu verstehen und nach Möglichkeit zum Guten 
zu beeinflussen.  
 
In der Kommunikation mit anderen Menschen, wie sie sich beispielsweise in Verhandlungen 
oder Verkaufsgesprächen ereignet, sind der obere und der untere Pfad stets gleichzeitig im 
Spiel. Sie beeinflussen sich gegenseitig, gehen ineinander über und von ihrer Wechselwirkung 
ist das Ergebnis des Gesprächs abhängig. Doch es sind sehr ungleiche Pfade. Auf dem oberen 
Pfad denken wir nach. Wir entschlüsseln was der Andere gerade gesagt hat, indem wir die 
Wörter, die wir hören, in einen Zusammenhang stellen, der uns bekannt ist. So geben wir dem 
gehörten eine Bedeutung und entscheiden als Empfänger der Botschaft darüber, was uns der 
andere wohl sagen will. Das dauert ein bisschen und die Menge an Daten, die auf diese Weise 
gedeutet werden kann, ist auch nur sehr begrenzt. Der Flaschenhals in diesem Prozess ist un-
sere bewusste Aufmerksamkeit, die dafür benötigt wird und die im maximalen Fall etwa 100 
Bit Information pro Sekunde erfassen kann. Der obere Pfad ist also schmal und das Tempo, 
mit dem er beschritten werden kann, ist niedrig.  
 
Anders der untere Pfad. Er ist breit und das Tempo darauf ist hoch. Kleinste Signale, die Käu-
fer oder Verkäufer bewusst gar nicht wahrnehmen, wie die Andeutung eines Lächelns oder 
eines bösen Blickes, wie kleine Änderungen in der Sprechmelodie oder eine unwillkürliche 
Kopfbewegung des Gegenüber können schon genügen, um eine Stimmung zu übertragen. 
Alle emotionalen Regungen werden automatisch und unbewusst durch unsere Gesichtsmusku-
latur ausgedrückt. Ein undurchschaubares „Poker Face“ aufzusetzen, ist beim Verhandeln 
selten eine gute Idee, denn diesen Ausdruck zu unterbinden, kostet eine gewisse Anstrengung 
und gelingt auch nie vollständig. Aber auch die Anstrengung und die damit verbundenen un-
angenehmen Gefühle springen im Gespräch über und können vom Verhandlungspartner 
wahrgenommen werden.41 So entsteht eine angespannte Atmosphäre. Umgekehrt wird umso 
mehr Vertrauen und Nähe in einem Gespräch empfunden, je offener Gefühle gezeigt werden 
 
(… in Fortsetzung …) 
 

Bad Nauheim 
im Januar 2010 

                                                 
41 Butler, E. u.a.: The Social Consequences of Expressive Suppression, Emotion 3, Nr. 1, 2003, S. 48 - 67 
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