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Einleitung

Eine neue Wissenschaft

E s war zu Beginn des zweiten Irakkriegs, als eine Gruppe ame-
rikanischer Soldaten sich einer Moschee niherte, um mit dem
obersten Geistlichen der Stadt zu verhandeln. Man wollte ihn
um Unterstiitzung bei der Verteilung von Hilfsgiitern bitten. Da-
bei gab es ein Missverstindnis. In der Annahme, die Soldaten
wollten ihr religioses Oberhaupt verhaften und das Heiligtum
zerstoren, rottete sich eine Menschenmenge zusammen.

Hunderte frommer Moslems umzingelten die Soldaten, fuch-
telten mit den Handen in der Luft und drangen schreiend auf
den schwerbewaffneten Militirverband ein. Der befehlshaben-
de Offizier, Oberstleutnant Christopher Hughes, dachte blitz-
schnell nach.

Er griff zum Megaphon und gab den Befehl »Aufs Knie!«,
was bedeutet, sich mit einem Bein hinzuknien.

Dann befahl er seinen Ménnern, die Miindung ihrer Waffen
auf den Boden zu richten.

Sein dritter Befehl lautete: » Lacheln!«

In diesem Augenblick verdnderte sich die Menschenmenge.
Manche der Leute schrien zwar immer noch, aber die meisten
erwiderten das Lacheln. Als Hughes seinen Mannern befahl,
sich langsam — und weiterhin lichelnd — zuriickzuziehen, klopf-
ten einige den Soldaten sogar auf die Schultern.!

Diese schnelle Reaktion war das Ergebnis einer verwirrenden
Vielfalt sozialer Berechnungen, von Kalkulationen, die in Se-
kundenbruchteilen vonstatten gingen. Hughes musste den Grad
der Feindseligkeit in der Menge einschitzen und iiberlegen, was
die Menschen beruhigen konnte. Er musste auf die Disziplin
seiner Manner setzen und auf ihr Vertrauen zu ihm. Abgesehen
davon konnte er nur hoffen, dass er sich fiir die richtige Geste
entschieden hatte, um die kulturelle und sprachliche Barriere zu
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uberwinden. Dies alles fihrte zu der blitzschnellen Entschei-
dung, ein Licheln zu befehlen.

Disziplinierte Prasenz und Eindeutigkeit, verbunden mit der
Fahigkeit, sich in andere Menschen hineinzuversetzen, sind
Eigenschaften, die einen guten Polizisten ausmachen und die
auch ein militarischer Vorgesetzter braucht, wenn er sich einer
erregten Menge gegeniibersieht.>? Wie immer man iiber die Be-
setzung des Irak denken mag, diese Episode zeigt die brillanten
sozialen Fihigkeiten, die unser Gehirn selbst in einer aufgeheiz-
ten, chaotischen Konfrontation entfalten kann.

Was dem befehlshabenden Offizier hier zu Hilfe kam, waren
dieselben neuronalen Schaltkreise, auf die wir uns verlassen
konnen, wenn wir einem moglicherweise bedrohlichen Frem-
den begegnen und in Sekundenbruchteilen entscheiden mussen,
ob wir davonlaufen oder ihm entgegentreten sollen. Dieses zwi-
schenmenschliche Radar hat im Lauf der Menschheitsgeschich-
te unzahlige Leben gerettet und ist noch heute entscheidend fur
unser Uberleben.

Auch wenn wir weniger unter Druck stehen, leiten uns die
sozialen Schaltkreise unseres Gehirns durch jede Begegnung, sei
es im Klassenzimmer, im Schlafzimmer oder im Kaufhaus. Sie
sind im Spiel, wenn sich zwei Verliebte in die Augen schauen
und zum ersten Mal kussen, und wenn man Tranen spiirt, die
man zurtickhalten wollte. Auch fiir die gute Stimmung im ange-
regten Gesprach mit Freunden sind sie verantwortlich.

Dieses neuronale System tritt immer dann in Funktion, wenn
es in der Interaktion mit anderen um die angemessene Haltung
und das richtige Timing geht. Dank seiner weif§ ein Anwalt,
dass er einen bestimmten Zeugen aufrufen will, ein Geschafts-
mann merkt, dass dies das letzte Angebot seines Verhandlungs-
partners ist, eine Patientin spuirt, dass sie ihrem Arzt vertrauen
kann. Es ist verantwortlich fur jene spannenden Augenblicke
bei einer Besprechung, wenn alle aufhoren, in ihren Unterlagen
zu kramen, still werden und sich darauf konzentrieren, was je-
mand sagt.



In den letzten Jahren ist es der Wissenschaft allmahlich ge-
lungen, die neuronalen Mechanismen zu erforschen, die in sol-
chen Augenblicken am Werk sind.

Das gesellige Gehirn

In diesem Buch mochte ich den Vorhang luften, hinter dem sich
eine neue Wissenschaft entfaltet, die uns bestindig mit ver-
bliiffenden Einsichten tiber die zwischenmenschliche Welt tiber-
rascht.

Die zentrale Erkenntnis dieses neuen Forschungsgebiets lau-
tet: Das Bediirfnis zum Kontakt mit anderen ist gewissermafSen
in uns eingebaut.

Die Neurowissenschaft hat herausgefunden, dass unser Ge-
hirn als geselliges Organ konstruiert ist, das unweigerlich eine
enge Verbindung mit dem Gehirn jeder Person aufnimmt, mit
der wir es zu tun haben. Diese neuronale Briicke ermoglicht es
uns, auf das Gehirn — und damit auch den Korper — eines jeden
Menschen Einfluss zu nehmen, mit dem wir in Kontakt treten;
ein Prozess, der in der umgekehrten Richtung natiirlich eben-
falls stattfindet.

Selbst ganz alltagliche Begegnungen wirken auf unser Gehirn
ein und setzen Gefiihle frei, winschenswerte und weniger wiin-
schenswerte. Je starker wir einer Person emotional verbunden
sind, desto starker ist die gegenseitige Einwirkung. Der inten-
sivste Austausch findet mit jenen Menschen statt, mit denen wir
uber Jahre hinweg die meiste Zeit verbringen, besonders mit
jenen, die uns wichtig sind.

Bei diesen neuronalen Kontakten tanzen die beiden Gehirne
Tango, einen sehr gefiihlsbetonten Tanz. Unsere sozialen Inter-
aktionen wirken als Steuerungsmechanismus; wie ein zwischen-
menschlicher Thermostat regulieren sie unsere Gehirnfunktio-
nen und verleihen unseren Gefiihlen Substanz und Gehalt.



Die dabei entstehenden Emotionen haben weitreichende Fol-
gen, denn sie beeinflussen unseren ganzen Korper. Hormone
werden ausgeschiittet, die unsere biologischen Systeme steuern,
vom Herz bis zum Immunsystem. Momentan ist die Wissen-
schaft einem besonders interessanten Zusammenhang auf der
Spur, dem Einfluss strapazioser menschlicher Beziehungen auf
die Wirkungsweise der Gene, die das Immunsystem regulieren.

Unsere Beziehungen beeinflussen in einem erstaunlichen
MafSe also nicht nur unsere Erfahrungen, sondern auch unsere
Biologie. Durch die Verbindung zwischen unseren Gehirnen
pragen uns unsere engsten Sozialbeziehungen in vielfacher Hin-
sicht, sei es, dass wir gemeinsam tiber einen Witz lachen oder
dass im Korper Gene aktiviert werden, durch die unsere T-Zel-
len, die Soldaten des Immunsystems, im Kampf gegen angrei-
fende Viren und Bakterien ein- und ausgeschaltet werden.

Daraus folgt, dass wir es mit einem zweischneidigen Schwert
zu tun haben. Positive Beziehungen haben einen giinstigen Ein-
fluss auf unser Wohlbefinden, negative Beziehungen hingegen
konnen wie ein langsam wirkendes Gift unseren Korper angrei-
fen.

Fast alle grofSeren wissenschaftlichen Entdeckungen, auf die
ich mich im folgenden beziehe, wurden nach dem Erscheinen
meines Buchs Emotionale Intelligenz (1995) publik, und die
Forschung schreitet immer schneller voran. Bei meiner Beschaf-
tigung mit der emotionalen Intelligenz ging es mir um die Mog-
lichkeiten, die wir als einzelne besitzen, um die Fahigkeit, mit
unseren Gefiithlen umzugehen, und um unser inneres Potential
zur positiven Gestaltung von zwischenmenschlichen Beziehun-
gen. Hier nun ist der Horizont uber die Individualpsychologie
hinaus erweitert. Es geht nicht mehr nur um die Fihigkeiten,
die der einzelne besitzt, sondern um eine Psychologie, die zwei
Personen in den Blick nimmt, um die Frage: Was geschieht,
wenn wir miteinander in Verbindung treten?’

Ich mochte dieses Buch als Begleitband zu meiner Arbeit
uber emotionale Intelligenz verstanden wissen. Es geht hier um
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die gleichen Bereiche des menschlichen Lebens, nur werden sie
aus einem anderen Blickwinkel betrachtet, der uns ein erweiter-
tes Verstindnis unserer personlichen Welt ermoglichen soll.*
Die Aufmerksamkeit verschiebt sich auf jene scheinbar fliichti-
gen Situationen, die entstehen, wenn wir aufeinander wirken.
Solche Augenblicke konnen tiefgreifende Folgen haben, wenn
wir wahrnehmen, wie wir uns durch ihre Gesamtheit gegensei-
tig erschaffen.

In diesem Buch geht es um Fragen wie: Was macht Psycho-
pathen so gefihrlich manipulativ? Was konnen wir tun, damit
unsere Kinder eine gliicklichere Kindheit haben? Wie baut man
in der Ehe eine stabile Beziehung auf? Konnen Beziehungen uns
vor Krankheiten bewahren? Konnen Lehrer oder Vorgesetzte
dazu beitragen, dass die Gehirne ihrer Schiiler oder Mitarbeiter
ihr Bestes geben? Wie konnen zerstrittene Gruppen zu einer
friedlichen Form des Zusammenlebens finden? Was lasst sich
aus alldem im Hinblick auf die Gesellschaft lernen, die wir
erschaffen konnen — und was ist in unser aller Leben wirklich
wichtig?

Sozialer Verfall

Waihrend die Wissenschaft heute allmahlich die zentrale Bedeu-
tung produktiver Sozialbeziehungen entdeckt, gerdt das Feld
der zwischenmenschlichen Kontakte zunehmend unter Druck.
Dieser soziale Verfall hat viele Gesichter:

e Eine Erzieherin in einer texanischen Vorschule bittet ein sechs-
jahriges Middchen, seine Spielsachen wegzulegen. Das Mad-
chen bekommt einen ausgewachsenen Wutanfall, es schreit
und wirft seinen Stuhl um, dann kriecht es unter den Schreib-
tisch der Erzieherin und tritt so heftig darauf ein, dass die
Schubladen herausfallen. Dieser Vorfall steht fur eine Epi-

11



demie von Wutanfillen unter Kindern im Vorschulalter, die
man im zur texanischen Stadt Fort Worth gehorigen Schul-
bezirk dokumentiert hat.® Festzustellen waren solche Anfalle
nicht nur bei Kindern aus der Unterschicht, sondern auch bei
Kindern aus der Mittelschicht. Manche Autoren erklaren
diese Zunahme der Gewalt mit 6konomischen Argumenten:
Weil die Eltern linger arbeiten mussten, verbrachten die Kin-
der mehr Zeit im Hort oder seien allein, und wenn die Eltern
endlich nach Hause kdmen, seien diese unausgeglichen und
reizbar. Andere verweisen darauf, dass bereits vierzig Prozent
der amerikanischen Zweijdhrigen tdglich mindestens drei
Stunden vor dem Fernseher sitzen und in dieser Zeit nicht
mit Menschen zusammen sind, die ihnen beibringen konnten,
wie man besser miteinander umgeht. Tatsachlich sind Kinder
spater in der Schule um so unruhiger, je mehr sie fernsehen.®

e In einer deutschen Stadt wird ein Motorradfahrer angefahren
und liegt regungslos auf der StrafSe. Fullganger gehen vorbei,
und Autofahrer schauen aus dem Fenster, wihrend sie an der
Ampel stehen. Niemand entschliefSst sich zu helfen. Endlich,
nach fiinfzehn langen Minuten, kurbelt ein Autofahrer das
Fenster herunter, fragt den Motorradfahrer, ob er verletzt sei,
und bietet an, tiber sein Handy Hilfe herbeizurufen. Als diese
Episode in dem Fernsehsender, dessen Team den Unfall vor-
getduscht hatte, ausgestrahlt wurde, gab es einen Skandal.
SchliefSlich muss in Deutschland jeder, der den Fiihrerschein
macht, einen Erste-Hilfe-Kurs besuchen, um auf solche Situa-
tionen vorbereitet zu sein. Ein deutscher Notarzt kommen-
tierte den Vorfall mit den Worten: »Die Leute gehen einfach
weiter, wenn sie sehen, dass andere in Gefahr sind. Es scheint
ihnen egal zu sein.«

e Im Jahr 2003 war der Einpersonenhaushalt die am weitesten
verbreitete Lebensform in den Vereinigten Staaten. Wahrend
sich frither die Familie am Abend zusammenfand, ist es heute
fur Eltern, Kinder und GrofSeltern zunehmend schwieriger,
gemeinsam Zeit zu verbringen. Robert Putnams weithin ge-
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lobtes Buch Bowling Alone, eine gute Analyse des zerfallen-
den sozialen Gewebes in den USA, verweist auf den Nieder-
gang des sogenannten Sozialkapitals in den letzten zwei Jahr-
zehnten. Ein Indikator fir diesen gesellschaftlichen Faktor ist
die Anzahl der 6ffentlichen Zusammenkiinfte und der Mit-
gliedschaft in Vereinen und anderen Organisationen. Wah-
rend in den siebziger Jahren zwei Drittel aller US-Amerikaner
irgendwelchen Organisationen angehorten und regelmafSig
an deren Veranstaltungen teilnahmen, ging dieser Anteil in
den Neunzigern auf ein Drittel der Bevolkerung zuriick. Diese
Zahlen, meint Putnam, seien ein Beleg fiir den Verlust mensch-
licher Bindungen in der amerikanischen Gesellschaft.” Der-
weil haben sich schlagartig Gruppierungen eines neuen Typs
verbreitet, von denen es in den funfziger Jahren etwa acht-
tausend gab, deren Zahl bis Ende der neunziger Jahre jedoch
auf tber zwanzigtausend angewachsen war.® Im Gegensatz zu
den alten Vereinen, wo man sich personlich traf und wo sich
ein soziales Netz entwickelte, halten diese Organisationen die
Menschen auf Distanz. Man wird per E-Mail Mitglied, und
die Aktivitidt beschrankt sich im wesentlichen darauf, Geld zu
schicken, statt zusammenzukommen.

Ein weiteres Beispiel sind die unbekannten Folgen der Art und
Weise, wie die Menschen auf der ganzen Welt neuerdings auf
reduzierte Weise miteinander in Verbindung treten — mit Hilfe
der modernen Technik, die immer mehr Moglichkeiten der
nominellen Kommunikation zur Verfiigung stellt. Tatsdchlich
handelt es sich um Isolation. All diese Trends zeigen das all-
mahliche Verschwinden von Moglichkeiten an, miteinander in
Kontakt zu treten. Diese technologische Seuche ist so heim-
tuckisch, dass noch niemand iiber ihre sozialen und emotiona-
len Kosten nachgedacht hat.



Schleichende Vereinsamung

Rosie Garcia leitet eine der meistfrequentierten Backereien der
Welt, die »Hot & Crusty Bakery« in New Yorks Grand Central
Station. Angesichts der Unmenge an Pendlern, die an jedem
Werktag den Bahnhof benutzen, wartet immer eine lange
Schlange von Kunden darauf, bedient zu werden.

In letzter Zeit hat Rosie den Eindruck, dass immer mehr ihrer
Kunden abwesend sind und einfach ins Leere schauen, wenn sie
an der Reihe sind. Rosies freundliches »Bitte sehr?« bemerken
sie gar nicht.

Dann sagt sie noch einmal: »Bitte sehr?« Wieder keine Reak-
tion.

Erst durch ein lautstarkes drittes »Bitte sebr!« gelingt es
Rosie, zu ihren Kunden durchzudringen.’

Nicht, dass Rosies Kunden Probleme mit ihrem Gehor hatten;
sie haben die Horer ihres iPod im Ohr. Benommen lauschen sie
ihrer personlichen Hitparade und vergessen ganz, was um sie
herum geschieht. Vor allem schotten sie sich von jedem Kon-
takt zu den Menschen, denen sie begegnen, ab.

Lange, bevor Walkman und iPod die Menschen auf der Stra-
e isolierten und den Kontakt mit dem pulsierenden Leben
blockierten, fand dieser Prozess mit der Erfindung des Autos
seinen Anfang. Das Auto ist eine Methode, sich hinter Blech
und Glas durch den 6ffentlichen Raum zu bewegen, wihrend
das Radio lduft. Die vorher tiblichen Arten der Fortbewegung,
sei es zu Fufs oder mit der Pferdekutsche, sorgten dafr, dass
man leicht mit der Umgebung in Kontakt treten konnte.

Die Einmannzelle des Kopfhorers verstarkt die soziale Isola-
tion weiter. Selbst wenn der Trager des Kopfhorers einem ande-
ren Menschen direkt vor die FufSe lauft, bieten die versiegelten
Ohren einen passenden Vorwand, den anderen als Objekt zu
behandeln, eher als Hindernis, um das man herumgehen muss,
denn als Person, die man begriiffen oder zumindest wahrneh-
men sollte. Wihrend ein Leben als Fuflganger die Moglichkeit
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bietet, einen Menschen, den man trifft, zu griffen oder ein
Schwitzchen mit einem Bekannten zu halten, kann der Trager
des iPod den anderen einfach ignorieren und pauschal durch
ihn hindurchsehen.

Aus der Sicht des iPod-Tragers sieht das natirlich anders
aus. Er hat Kontakt mit etwas — mit dem Interpreten, der Band
oder dem Orchester, die er sich ins Ohr gesteckt hat. Sein Herz
schldgt im Rhythmus dieser virtuellen anderen. Aber diese ha-
ben nichts zu tun mit den Menschen, die direkt in seiner Nihe
stehen und deren Existenz der in seine Musik versunkene Horer
vollig vergisst. Je mehr die Technik die Menschen in eine virtu-
elle Realitat entfuhrt, desto mehr stumpfen sie gegeniiber ihren
wirklichen Mitmenschen ab. Der daraus entstehende soziale
Autismus gehort zu einer Reihe unbeabsichtigter Nebenwir-
kungen, die das Vordringen der Technik in unser tagliches Le-
ben begleiten.

Dank standiger virtueller Verbindungen schleicht uns zudem
selbst im Urlaub die Arbeit hinterher. Eine Umfrage unter ame-
rikanischen Angestellten hat ergeben, dass vierunddreifSig Pro-
zent wahrend ihres Urlaubs in Kontakt mit ihrer Firma bleiben,
so dass sie mindestens genauso gestresst zuriickkommen, wie
sie losgefahren sind.'® E-Mail und Mobiltelefon tiberwinden
wichtige Schwellen, von denen frither die Privatsphire und das
Familienleben geschiitzt waren. Bei einem Ausflug mit den Kin-
dern kann plotzlich das Handy klingeln, und selbst wenn Mut-
ter und Vater zu Hause sind, konnen sie praktisch abwesend
sein, weil sie Abend fiir Abend gewissenhaft ihre E-Mails durch-
sehen.

Natirlich merken die Kinder das nicht; sie beschiftigen sich
gerade mit ihren eigenen Mails, spielen ein Internetgame oder
sehen im Kinderzimmer fern. Eine franzosische Untersuchung,
bei der das Verhalten von 2,5 Milliarden Fernsehzuschauern in
zweiundsiebzig Landern ausgewertet wurde, hat ergeben, dass
die Menschheit im Jahr 2004 taglich durchschnittlich drei Stun-
den und neununddreiflig Minuten vor dem Bildschirm hockte.

15



Mit vier Stunden und fiinfundzwanzig Minuten stand Japan an
der Spitze, dicht gefolgt von den Vereinigten Staaten.!!

Schon 1963, als sich das neue Medium allmihlich verbreite-
te, hat der englische Dichter T. S. Eliot warnend bemerkt, das
Fernsehen ermogliche »Millionen von Menschen, zur gleichen
Zeit ein und denselben Witz zu horen und dabei dennoch ein-
sam zu bleiben«.

Internet und E-Mail haben dieselbe Wirkung. Eine Studie,
bei der knapp fiinftausend US-Amerikaner befragt wurden,
kam zu dem Ergebnis, dass fiir viele das Internet das Fern-
sehprogramm als Freizeitbeschiftigung ersetzt hat. Die Konse-
quenz: Jede Stunde, die vor dem Internet verbracht wurde, ver-
ringerte die unmittelbaren personlichen Kontakte zu Freunden,
Arbeitskollegen und der eigenen Familie um vierundzwanzig
Minuten. Man bleibt sozusagen auf Armeslinge im Kontakt.
Der Leiter der Studie, Norman Nie, Direktor des Stanford-
Instituts fur quantitative Gesellschaftsforschung, meint dazu:
»Uber das Internet kann man sich weder in den Arm nehmen
noch sich einen Kuss geben. «!?

Die Soziale Neurowissenschaft

In diesem Buch werden bahnbrechende Entdeckungen aus dem
neuen Forschungsgebiet der Sozialen Neurowissenschaft vorge-
stellt, doch als ich mit den Recherchen begann, war mir die
Existenz dieses Gebiets noch gar nicht bekannt. Aufmerksam
wurde ich darauf durch hie und da auftauchende wissenschaft-
liche Aufsiatze oder Zeitungsberichte, die alle auf ein besseres
Verstindnis der neuronalen Dynamik menschlicher Beziehun-
gen verwiesen. Einige Beispiele:

¢ Eine neu entdeckte Klasse von Neuronen, die Spindelzellen,
feuern schneller als andere Zellen und beeinflussen unsere
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unbewussten sozialen Entscheidungen. Dieser Zelltyp kommt
im menschlichen Gehirn weit hiufiger vor als im Gehirn an-
derer Lebewesen.

e Zellen eines anderen Typs, die Spiegelneuronen, erkennen die
Bewegungen anderer Menschen und aktivieren ein sensomo-
torisches Programm, das bei uns dieselben Bewegungen und
Gefiithlsregungen auslost.

e Wenn eine als attraktiv empfundene Frau einem Mann di-
rekt in die Augen schaut, produziert sein Gehirn die Wohl-
gefiihl auslosende Substanz Dopamin, einen Neurotransmit-
ter. Schaut die Frau woandershin, wird diese Substanz nicht
ausgeschittet.

Jeder dieser Befunde ist wie ein Schnappschuss, der die
Wirkungsweise des »sozialen Gehirns« zeigt, jener neurona-
len Verbindungen, die unsere sozialen Interaktionen auslo-
sen. Fur sich genommen, erzdhlt keiner dieser Befunde die
ganze Geschichte, aber wenn man sie in Summe betrachtet,
werden die Umrisse einer bedeutenden neuen Disziplin sicht-
bar.

Erst lange nachdem ich begonnen hatte, mich mit diesen
einzelnen Informationen zu beschiftigen, verstand ich allmah-
lich das Muster, das sie miteinander verbindet. Auf den Namen
des Forschungsfelds, »Soziale Neurowissenschaft« oder »Social
Neuroscience«, stiefs ich zufillig in einem Bericht tber eine
wissenschaftliche Konferenz, die 2003 in Schweden zu diesem
Thema stattfand.

Auf der Suche nach den Urspriingen des Begriffs stellte ich
fest, dass er in den frithen neunziger Jahren zum ersten Mal
auftaucht. Die Psychologen John Cacioppo und Gary Berntson
waren damals einsame Propheten dieser neuen Wissenschaft.!’
Als ich vor kurzem mit Cacioppo sprach, sagte er uiber diese
Zeit: »Unter den Neurowissenschaftlern herrschte damals gro-
Se Skepsis, ob man irgend etwas aufSerhalb des Schidels tiber-
haupt untersuchen konne. Die Neurowissenschaft des zwanzigs-
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ten Jahrhunderts hielt das Sozialverhalten fiir zu komplex, um
es untersuchen zu konnen. «

»Heute«, meint Cacioppo, »verstehen wir allmahlich, wie
das Gehirn das Sozialverhalten beeinflusst und wie gleichzeitig
die soziale Welt unser Gehirn und unsere Korperfunktionen
pragt.« Cacioppo, der heute Direktor des Zentrums fiir Ko-
gnitive und Soziale Neurowissenschaft an der Universitit von
Chicago ist, hat eine grundlegende Wandlung erlebt, als Folge
derer sein Forschungsgebiet zu einem der heifSesten wissen-
schaftlichen Themen des einundzwanzigsten Jahrhunderts ge-
worden ist.!*

Die neue Disziplin hat bereits eine Reihe dlterer wissenschaft-
licher Fragen gelost. So konnte Cacioppo bei seinen ersten Stu-
dien einen Zusammenhang zwischen quilenden menschlichen
Beziehungen und dem Anstieg der Stresshormone im Korper
herstellen. Dabei wird ein Spiegel erreicht, bei dem bestimmte
Gene beschadigt werden, die an der Steuerung von virenbe-
kampfenden Zellen beteiligt sind. Bis zu dieser Entdeckung war
der neuronale Mechanismus, durch den Beziehungsschwierig-
keiten zu Folgen auf der biologischen Ebene fithren, unbekannt;
heute ist er ein Schwerpunkt der Sozialen Neurowissenschaft.

Charakteristisch fur das neue Forschungsfeld ist die Zusam-
menarbeit von Psychologen und Neurowissenschaftlern bei der
Verwendung der funktionellen Magnetresonanztomographie
(fMRT). Es handelt sich hier um ein bildgebendes Verfahren,
das bisher in erster Linie fiir klinische Diagnosen eingesetzt
wurde. Die fMRT verwendet starke Magnetfelder, um eine er-
staunlich differenzierte Darstellung des Gehirns hervorzubrin-
gen; unter Fachleuten werden die Gerite daher auch einfach als
»Magneten« bezeichnet. Die fMRT nutzt umfangreiche Com-
puterrechenkapazitiaten, um eine Art Videoaufnahme der Ge-
hirntatigkeit zu erstellen, bei der bestimmte Teile des Gehirns
aufleuchten, wenn der Proband einem bestimmten Stimulus
ausgesetzt ist, wenn er also beispielsweise die Stimme eines
alten Freundes hort. Solche Studien ermoglichen Antworten
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auf Fragen wie: Was passiert im Gehirn einer Person, die je-
manden sieht, in den sie verliebt ist, die von Fanatismus er-
fasst wird oder die sich uberlegt, wie sie ein Spiel gewinnen
kann?

Unter dem sozialen Gehirn versteht man die Summe aller
neuronalen Mechanismen, die unsere sozialen Interaktionen,
unsere Gedanken und Gefiithle beziiglich anderer Menschen
und unsere Beziehungen unterfittern. Am bemerkenswertesten
ist die Tatsache, dass das soziale Gehirn das einzige biologische
System in unserem Organismus ist, das uns andauernd an den
Menschen ausrichtet, mit denen wir zusammen sind, und das
zugleich von deren innerem Zustand beeinflusst wird."> Alle
anderen biologischen Systeme, von den Lymphdriisen bis zur
Milz, regulieren ihre Aktivitat hauptsichlich als Antwort auf
Signale aus dem eigenen Korper.

Die Wirkungsweise des sozialen Gehirns ist einzigartig, da
es auf die Welt als ganze anspricht. Immer wenn wir unmittel-
baren Kontakt mit einem anderen Menschen haben (von Ange-
sicht zu Angesicht, tiber die Sprache oder durch Hautkontakt),
schalten sich unsere sozialen Gehirne zusammen.

Unsere Sozialbeziehungen spielen sogar eine Rolle beim Um-
bau unseres Gehirns. Im Rahmen der sogenannten Neuro-
plastizitit verandern sich durch wiederholte Erfahrungen die
Grofle, Form und Anzahl der Neuronen im Gehirn und deren
synaptische Verbindungen. Versetzen wir unser Gehirn wieder-
holt in denselben Zustand, konnen sich wichtige Beziehungen
in den neuronalen Schaltkreisen einpragen. Wenn also eine Per-
son, mit der wir jeden Tag tiber Jahre hinweg zusammen sind,
uns dauernd verletzt und argert oder uns emotional aufbaut,
dann kann das unser Gehirn verandern.

Diese Erkenntnisse verweisen darauf, dass unsere Beziehun-
gen uns auf eine subtile, aber starke und dauerhafte Weise
pragen. Fiir Menschen, die eher problematische Beziehungen
haben, mag das unerfreulich sein. Zugleich aber ergeben sich
im Verlauf des ganzen Lebens Ansatzpunkte fiir eine positive
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Verdanderung auf der Basis personlicher Verbindungen. Die Art
und Weise, wie wir mit anderen in Beziehung treten, hat also
eine unvorstellbare Bedeutung.

Damit sind wir bei der Frage angelangt, was es angesichts
dieser neuen Erkenntnisse heifSt, sich sozial intelligent durch die
Welt zu bewegen.

Kluges Handeln

Der Begriff »soziale Intelligenz« stammt aus den zwanziger
Jahren, der grofSen Zeit der frisch entwickelten Intelligenztests.
Gepragt hat ihn der Psychologe Edward Thorndike, der ihn
unter anderem definierte als »die Fahigkeit, Manner und Frau-
en zu verstehen und ihr Verhalten zu beeinflussen«.

Diese Fahigkeit benotigen wir alle, um ein erfolgreiches Le-
ben zu fithren, aber die Definition kann auch so verstanden
werden, dass reines Manipulationsgeschick ein Ausdruck kom-
munikativer Begabung sein kann.'® Noch heute unterschei-
den manche Aufsitze tber soziale Intelligenz nicht zwischen
der menschlich unreifen Begabung des Betriigers und beispiels-
weise jener aufrichtigen Fursorge, die gesunde Beziehungen be-
reichert.

Aus meiner Sicht sollte ein rein manipulatives Verhalten nicht
im Rahmen der sozialen Intelligenz betrachtet werden, da es
nur das fiir wertvoll hilt, was der einen Person auf Kosten der
anderen nutzt. Wir sollten soziale Intelligenz vielmehr als ein
Verhalten verstehen, bei dem es um einen intelligenten Umgang
sowohl mit wie in unseren Beziehungen geht.!"” Das erweitert
den Fokus der sozialen Intelligenz von einer Perspektive, die
nur eine Person in den Blick nimmt, auf eine Perspektive, die
zwei Personen beriicksichtigt. Es geht also nicht mehr um die
Fihigkeiten, die ein einzelner hat, sondern um die Art und Wei-
se, wie man sich in der Beziehung zu anderen entwickelt. Diese
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Betrachtungsweise ldsst uns Uber das Individuum hinausbli-
cken und begreifen, was tatsachlich geschieht, wenn Menschen
miteinander umgehen. Dabei geht es nicht mehr nur um Eigen-
nutz, sondern auch um das Interesse der anderen.

Diese erweiterte Definition der sozialen Intelligenz umfasst
Fahigkeiten, die unsere personlichen Beziehungen bereichern,
Fahigkeiten wie Empathie und Fursorge. In diesem Buch wende
ich daher ein zweites, weiter gefasstes Prinzip an, das Thorn-
dike fiir die Definition unserer sozialen Fiahigkeiten vorgeschla-
gen hat: »... in Beziehungen klug zu handeln.«!®

Die soziale Empfindsamkeit des Gehirns legt uns diese kluge
Handlungsweise nahe, da nicht nur unsere Stimmung, sondern
auch unsere korperliche Verfassung von den Menschen in unse-
rem Leben gepriagt wird. Umgekehrt sollten wir immer beden-
ken, wie wir die Empfindungen und den korperlichen Zustand
anderer Menschen beeinflussen. Wie eine bestimmte Beziehung
beschaffen ist, konnen wir daran sehen, welche konkrete Wir-
kung die beteiligten Personen in dieser Hinsicht aufeinander
haben.

Die gegenseitige biologisch-somatische Beeinflussung von
Menschen verweist auf eine neue Dimension der Idee eines
guten Lebens: Wir sollten uns so verhalten, dass wir allen, mit
denen wir in Beziehung treten, selbst auf dieser subtilen Ebene
Gutes tun.

Beziehungen erhalten so eine neue Bedeutung, weshalb wir
sie auf radikal neue Weise sehen sollten. Das ist keine Frage
von vorubergehendem theoretischem Interesse; vielmehr geht
es darum, zu uberdenken, wie wir unser Leben leben wollen.

Bevor wir uns jedoch mit solch weitreichenden Folgerungen
beschiftigen, wollen wir an den Anfang der Geschichte zuriick-
kehren, zu der uberraschenden Leichtigkeit, mit der Gehirne
sich verbinden und dabei Gefiihle verbreiten konnen wie einen
Virus.
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Erster Teil

Ein Netzwerk
sozialer Nervenbahnen



Die Okonomie der Emotionen

Is ich eines Tages in Manhattan unterwegs zu einer Bespre-

chung war, hatte ich mich verspitet und suchte nach einer
Abkiirzung. Deshalb betrat ich das Foyer eines Hochhauses
und wollte es auf der anderen Seite wieder verlassen, da ich
dort eine zweite Tur gesehen hatte.

Kaum hatte ich das Foyer betreten und wollte an der Reihe
von Aufziigen vorbeigehen, als ein uniformierter Wachmann
auf mich zukam, mit den Armen wedelte und mir zurief: »Hier
konnen Sie nicht durchgehen!«

»Warum nicht? «, fragte ich verwirrt.

»Das ist Privateigentum! Privateigentum!«, rief er, sichtlich
erregt.

Offensichtlich war ich unabsichtlich in eine nicht markierte
Sicherheitszone eingedrungen. »Es wire hilfreich«, schlug ich
vor, um das Ganze vernunftig anzugehen, »wenn an der Tur ein
Schild mit der Aufschrift Zutritt verboten hinge. «

Meine Bemerkung steigerte den Arger des Mannes nur
noch.

»Raus hier!«, schrie er. »Verschwinden Sie!«

Unverrichteter Dinge trat ich den Riickzug an, und der Arger
des Mannes lag mir noch tiber mehrere Straffenziige hin im
Magen.

Wenn jemand seine giftigen Gefuihle iber uns ausgiefSt — wenn
er witend wird, Drohungen ausstofst, Missfallen oder Verach-
tung duflert —, dann aktiviert er in uns neuronale Verbindun-
gen, die dieselben negativen Emotionen hervorrufen. Sein Ver-
halten hat erhebliche neurologische Wirkungen, denn Gefiihle
sind ansteckend. Wir fangen uns starke Gefiihle ein, wie wir
uns einen Grippevirus einfangen, und so kann es zu einer Art
Gefuhlsgrippe kommen.
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Jede Interaktion mit anderen hat einen emotionalen Unter-
ton. Egal was wir tun, wir sorgen dabei dafir, dass es uns
beiden ein bisschen oder sehr viel bessergeht, oder auch ein
bisschen schlechter — und vielleicht sogar viel schlechter, wie
mir nach der geschilderten Begegnung. Uber die momentane
Situation hinaus kann die damit verbundene Stimmung uns
noch lange verfolgen, wie ein emotionales Nachglithen oder
das wiitende Nachbeben, das ich erlebte.

Diese unsichtbaren Ubertragungen verdichten sich zu einer
Okonomie der Gefiihle, zur Summe der inneren Gewinne und
Verluste, die wir im Umgang mit einer bestimmten Person, in
einer Unterhaltung oder an einem bestimmten Tag empfinden.
Am Abend zeigt uns die Bilanz, was es gefiihlsmafSig fiir ein Tag
war, ein »guter« oder ein »schlechter«.

In diese emotionale Okonomie sind wir immer dann ver-
strickt, wenn es bei einer Begegnung zum Austausch von Ge-
fihlen kommt, und das ist praktisch immer der Fall. Es gibt
unzihlige Varianten dieses zwischenmenschlichen Judo. Immer
kommt es darauf an, wie wir die Stimmung unseres Gegentibers
beeinflussen und umgekehrt. Lose ich bei jemandem ein Stirn-
runzeln aus, so ist er beunruhigt; bringt mich jemand zum
Lacheln, so fihle ich mich glicklich. Bei diesem unmerklichen
Austausch wandern Gefiihle von einer Person zur anderen, von
aufSen nach innen, im Idealfall zum Besten aller Beteiligten.

Die negativen Effekte des emotionalen Ansteckungsprozes-
ses erfahren wir, wenn wir uns innerlich gleichsam vergiften,
weil wir einfach zur falschen Zeit mit der falschen Person zu-
sammentreffen. Zum Beispiel war ich unabsichtlich zum Opfer
der Wut eines Wachmanns geworden. Ahnlich wie beim Passiv-
rauchen wirken die freigesetzten Gefiihle, die einem vergifteten
inneren Zustand entspringen, schidlich auf die zufillig Anwe-
senden.

Wenn wir in solchen Situationen mit dem Arger eines ande-
ren Menschen konfrontiert werden, pruft unser Gehirn auto-
matisch, ob diese Signale eine Gefahr fiir uns bedeuten. Die
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daraus resultierende extreme Wachsamkeit wird im wesent-
lichen von der Amygdala (dem Mandelkern) gesteuert, einem
mandelférmigen Bereich mitten im Gehirn, der die in Frage
kommenden Reaktionen — Flucht, Angriff oder Erstarrung —
auslost.! Furcht ist das Gefiihl, das die Amygdala am starksten
aktiviert.

Haben wir Angst, so aktiviert die Amygdala weitreichende
Schaltkreise im gesamten Gehirn und konzentriert unsere Ge-
danken, unsere Aufmerksamkeit und unsere Wahrnehmung auf
das, was das Gefiihl in uns ausgel6st hat. Wir achten instinktiv
aufmerksamer auf die Gesichter der Menschen um uns herum
und suchen nach Licheln oder finsteren Blicken, um besser ein-
schatzen zu konnen, wie wir die Anzeichen der Gefahr oder die
Absichten der anderen zu interpretieren haben.?

Durch die von der Amygdala angeregte Wachsamkeit neh-
men wir emotional bedeutsame Hinweise im Verhalten unserer
Umwelt deutlicher wahr. Das wiederum verstarkt die Wirkung
der von uns wahrgenommenen Gefiihle, was die » Ansteckung«
durch sie stabilisiert. Deshalb sind wir in Momenten gesteiger-
ter Wahrnehmungsfihigkeit anfalliger fur die Gefithle der an-
deren.’

Allgemein gesagt, fungiert die Amygdala wie ein Radar des
Gehirns, das unsere Aufmerksamkeit auf alles lenkt, was neu
und verwirrend ist oder was es zu lernen gilt. Die Amygdala
ist ein Fruhwarnsystem, das alles, was geschieht, auf emotio-
nal wichtige Faktoren untersucht, besonders auf potentielle
Bedrohungen. Dass die Amygdala eine Wachfunktion hat und
dadurch beunruhigende Gefuhle auslosen kann, ist in der Neu-
rowissenschaft seit langem bekannt. Allerdings hat man erst
vor relativ kurzer Zeit ihre soziale Rolle als Teil einer weitver-
zweigten Anordnung neuronaler Systeme erkannt.*
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Der untere und obere Pfad der Ansteckung

Ein Mann, den die Arzte »Patient X« nannten, hatte zwei
Schlaganfille erlitten, wodurch die Verbindung zwischen den
Augen und den fiir das Sehen verantwortlichen Gehirnregionen
im visuellen Kortex zerstort worden war. Zwar konnten seine
Augen Signale aufnehmen, aber sein Gehirn konnte sie nicht
entziffern, ja nicht einmal ihre Ankunft registrieren. Patient X
war vollkommen erblindet; so sah es zumindest aus.

Bei Tests, bei denen man dem Patienten verschiedene geo-
metrische Formen wie Kreise und Quadrate oder Bilder von
mannlichen und weiblichen Gesichtern vorlegte, hatte er keine
Ahnung, was seine Augen da betrachteten. Als man ihm aber
Bilder von gliicklichen oder wiitenden Gesichtern zeigte, war er
plotzlich in der Lage, die zur Schau gestellten Emotionen mit
einer Trefferquote zu erraten, die kein Zufall sein konnte. Wie
war das moglich?

Wihrend Patient X die Fotos erfolgreich gedeutet hatte,
waren Aufnahmen seines Gehirns gemacht worden. Sie zeigten
eine Alternative zu dem ublichen Weg der Reizleitung, der vom
Auge zum Thalamus fiihrt, wo alle Sinneseindriicke zuerst auf-
treffen, um dann zum visuellen Kortex weitergeleitet zu wer-
den. Bei diesem zweiten Pfad lduft die Information vom Thala-
mus direkt zur Amygdala (sie besteht aus zwei Teilen, einem
rechten und einem linken). Die Amygdala interpretiert die emo-
tionale Bedeutung nonverbaler Mitteilungen, zum Beispiel eines
finsteren Gesichtsausdrucks, einer plotzlichen Veranderung der
Korperhaltung oder einer verdnderten Tonlage. Dies geschieht
in Bruchteilen von Sekunden, noch bevor wir wissen, was wir
eigentlich sehen.

Zwar hat die Amygdala ein hochentwickeltes Sensorium fiir
solche Informationen, aber sie ist nicht direkt mit dem Sprach-
zentrum verbunden; so gesehen ist die Amygdala im wahrsten
Sinne des Wortes sprachlos. Statt die Sprachzentren zu akti-
vieren, uber die wir mit Worten unsere Gefiihle ausdrucken
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konnen, erhalten wir Signale von Gehirnregionen, die entspre-
chende Empfindungen in unserem eigenen Korper hervorrufen.’
Patient X konnte die Emotionen auf den Gesichtern also nicht
»sehen«, sondern er fiihlte sie; ein Zustand, den man als »affec-
tive blindsight« (»affektives Blindsehen«) bezeichnet.®

Im intakten Gehirn nutzt die Amygdala denselben Ubertra-
gungsweg, um die emotional bedeutsamen Aspekte aller Wahr-
nehmungen zu registrieren, zum Beispiel freudige Erregung im
Tonfall, Anzeichen von Arger um die Augen herum, eine nie-
dergeschlagene Korperhaltung. Die Information wird unterhalb
der Wahrnehmungsschwelle des Bewusstseins verarbeitet. Die-
se reflexhafte, unbewusste Wahrnehmung vermittelt uns das
entsprechende Gefiihl, indem es in uns die gleiche Empfindung
hervorruft, eventuell aber auch eine passende Reaktion, zum
Beispiel, wenn wir Zorn wahrnehmen. Es handelt sich also um
einen Schlisselmechanismus, tiber den man sich von anderen
ein Gefiihl »einfangen« kann.

Die Tatsache, dass wir bei anderen tiberhaupt ein Gefiihl
auslosen konnen — oder sie bei uns —, zeigt, wie wirksam der
Mechanismus ist, tiber den sich Gefuhle von einem Menschen
auf den anderen ausbreiten.” Diese Ansteckung stellt die zen-
trale Transaktion in der Okonomie der Gefiihle dar, ein Ge-
ben und Nehmen von Empfindungen, das jede menschliche
Begegnung begleitet, egal, worum es dabei an der Oberfliche
geht.

Nehmen wir beispielsweise den Kassierer im Supermarkt,
dessen freundliches Geplauder jeden Kunden ansteckt. Er bringt
jeden zum Lachen, selbst die griesgramigsten Gestalten. Men-
schen wie er sind das emotionale Aquivalent von Zeitgebern,
jenen natiirlichen Systemen, die unseren biologischen Rhyth-
men ihre eigene Geschwindigkeit vorgeben.

Solche Ansteckungsprozesse konnen mehrere Menschen zu-
gleich erfassen. Das wird deutlich sichtbar, wenn etwa das
Publikum im Kino bei einer tragischen Szene feuchte Augen
bekommt. Auf subtilere Weise bemerken wir es, wenn bei einer
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Besprechung plotzlich ein etwas schirferer Ton herrscht. Die
sichtbaren Folgen dieser Ansteckungsprozesse nehmen wir
eventuell wahr, aber wie sich die Geftuhle genau ausbreiten,
wird meist tibersehen.

Emotionale Ansteckung ist ein Beispiel fur die Wirkungswei-
se eines Systems in unserem Gehirn, das man als »unteren Pfad«
bezeichnen kann. Gemeint sind jene Schaltkreise, die unterhalb
der Wahrnehmungsschwelle ohne grofSe Anstrengung automa-
tisch und mit grofSer Geschwindigkeit arbeiten. Diese umfang-
reichen neuronalen Netze steuern offenbar einen GrofSteil unse-
res Verhaltens, besonders unser Gefithlsleben. Wenn wir auf ein
attraktives Gesicht aufmerksam werden oder aus einer Bemer-
kung Sarkasmus heraushoren, haben wir das dem unteren Pfad
zu verdanken.

Der »obere Pfad« hingegen bedient sich anderer neuronaler
Systeme, die methodisch, Schritt fiir Schritt und mit gezielter
Absicht vorgehen. Wir sind uns dieses Pfads bewusst und haben
dank seiner wenigstens eine gewisse Kontrolle tiber unser In-
nenleben, die uns der untere Pfad verweigert. Wenn wir tiberle-
gen, wie wir die attraktive Person ansprechen konnten, die uns
gerade aufgefallen ist, oder eine Antwort auf eine sarkastische
Bemerkung uiberlegen, bewegen wir uns auf dem oberen Pfad.

Der untere Pfad ist gleichsam »feucht«, er tropft von Emo-
tionen, wihrend der hohere Pfad »trocken« und rational ist.®
Auf dem unteren Pfad reisen die Emotionen im Rohzustand,
auf dem oberen geht es uns um die Frage: Was geschieht ge-
rade? Auf dem unteren Pfad entsteht spontanes Mitfiihlen, auf
dem oberen Pfad denken wir tiber unsere Empfindungen nach.
Normalerweise gehen beide Pfade nahtlos ineinander tiber. Un-
ser Sozialleben wird von ihrem Zusammenspiel gesteuert.’

Eine Empfindung kann stillschweigend von einer Person zur
anderen wandern, ohne dass es den Beteiligten bewusst wird,
denn die neuronalen Schaltkreise fir diese Ansteckung befin-
den sich auf dem unteren Pfad. Vereinfacht konnte man sagen,
dass sich auf dem unteren Pfad jene Verbindungen finden, die
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an die Amygdala und dhnliche automatischen Schaltstellen an-
schliefSen, wihrend der obere Pfad mit dem prafrontalen Kor-
tex, dem Ausfihrungszentrum des Gehirns, verbunden ist. Hier
sitzt unsere Fihigkeit fur absichtliches Handeln, hier kénnen
wir daruber nachdenken, was uns gerade widerfahrt.!

Die beiden Pfade registrieren Informationen mit sehr unter-
schiedlicher Geschwindigkeit. Der untere Pfad ist schneller, da-
fur jedoch nicht so prazise, der obere ist langsamer, verschafft
uns jedoch einen genaueren Eindruck des Geschehens.!'! In den
Worten des amerikanischen Philosophen John Dewey: Im einen
Fall geht es »ruck, zuck, erst wird gehandelt, dann nachge-
dacht«, im anderen »bedachtig und tberlegt«.!?

Die Geschwindigkeitsdifferenz zwischen den beiden Syste-
men, wobei das emotionalere wesentlich schneller reagiert als
das rationalere, fihrt zu spontanen Entscheidungen, die wir
spater moglicherweise bedauern oder rechtfertigen missen.
Waihrend der untere Pfad bereits reagiert hat, muss der obere
sehen, was er daraus macht. Von dem Science-Fiction-Autor
Robert Heinlein stammt denn auch die trockene Bemerkung;:
»Der Mensch ist kein rationales Tier, sondern ein rationalisie-
rendes. «

Stimmungsausléser

Als ich auf einer Reise zum Telefon griff, war ich angenehm
uberrascht von dem freundlichen Tonfall der Ansage, die mir
mitteilte: »Die von lhnen gewihlte Rufnummer ist nicht ver-
geben. «

So unglaublich es klingen mag, die Warme dieser vom Ton-
band kommenden Stimme vermittelte mir ein gutes Gefuhl.
Offenkundig lag das an meinem jahrelangen Arger iiber die
Computerstimme, die von meiner heimischen Telefongesell-
schaft verwendet wird. Dort waren die Techniker, die das
Ganze programmieren, wohl der Meinung, ein schneidender,
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tadelnder Tonfall sei genau das Richtige, vielleicht als Bestra-
fung fiirs Verwahlen.

Ich hatte eine richtige Abneigung gegen den bosartigen Ton
dieser Bandansage entwickelt, weil ich mir beim Horen immer
einen pingeligen Besserwisser vorstellte. Jedesmal, wenn ich
diese Stimme horte, verdarb sie mir die Laune, und sei es nur
fur einige Sekunden.

Die emotionale Wirkung solcher subtilen Signale ist manch-
mal tiberraschend. Das zeigt ein geschickt angelegtes Experi-
ment, bei dem Studenten der Universitit Wirzburg getestet
wurden.”® Man spielte ihnen die Tonbandaufnahme eines du-
Berst trockenen akademischen Texts vor, eine Passage aus der
Untersuchung in Betreff des menschlichen Verstandes, verfasst
von dem schottischen Philosophen David Hume. Die Aufnahme
existierte in zwei Fassungen, die mit etwas frohlicherer und
etwas traurigerer Stimme vorgetragen wurden. Allerdings wa-
ren die Unterschiede so gering, dass sie nicht auffielen, wenn
man nicht direkt darauf hingewiesen wurde.

Trotz des fast unhorbaren Unterschieds zeigte sich, dass die
Studenten nach dem Anhoren der Aufnahme minimal besser
oder schlechter aufgelegt waren. Dabei merkten sie selbst nicht,
dass sich ihre Stimmung verdndert hatte; auch hatten sie keine
Ahnung, woher diese Veranderung kam.

Der Stimmungsumschwung stellte sich selbst dann ein, wenn
man den Versuchspersonen eine Aufgabe zuwies, die sie ablen-
ken sollte: Sie mussten beim Anhoren Metallstifte in ein Holz-
brett mit Lochern stecken. Offenbar blockierte diese Ablenkung
den oberen Pfad und beeinflusste das intellektuelle Verstandnis
des philosophischen Texts. Ansonsten wurde die Reaktion nicht
im geringsten verandert; die Empfindungen waren weiterhin
genauso ansteckend. Der untere Pfad war also immer noch weit
offen.

Einer der Unterschiede zwischen diffusen Stimmungen und
der stirkeren Empfindung von Gefiihlen besteht nach der ge-
laufigen Meinung der Psychologie darin, dass wir die Ursache
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von Stimmungen nicht fassen konnen. Wihrend wir normaler-
weise wissen, was ein konkretes Gefiihl ausgelost hat, andern
sich unsere Stimmungen oft, ohne dass wir wissen, warum. Die
Ergebnisse des Wirzburger Experiments legen allerdings den
Schluss nahe, dass die Welt um uns herum voller Stimmungs-
ausloser ist, die wir nicht bewusst wahrnehmen, von der seich-
ten Musik im Aufzug bis hin zum siuerlichen Ton in der Stim-
me des anderen.

Nehmen wir beispielsweise den Gesichtsausdruck, den wir
bei anderen Menschen wahrnehmen. Schwedische Forscher ha-
ben herausgefunden, dass bereits der Anblick einer gliicklichen
Miene eine fliichtige Reaktion jener Gesichtsmuskeln des Beob-
achters hervorruft, die den Mund zu einem Lacheln verziehen.'*
Immer wenn wir das Foto einer Person sehen, deren Gesicht
ein starkes Gefithl ausdriickt, sei es Trauer, Abscheu oder
Freude, beginnen unsere Gesichtsmuskeln automatisch, diesen
Ausdruck spiegelbildlich nachzuahmen.

Diese reflexartige Imitation macht uns anfillig fur subtile
emotionale Einflisse aus unserer Umwelt und schafft so eine
weitere Briicke fir die Verbindung zwischen den Gehirnen
mehrerer Menschen. Besonders empfindsame Personen emp-
fangen solche Signale leichter als die meisten anderen; wer
weniger empfindsam ist, marschiert womoglich unbeeindruckt
durch die giftigste Begegnung. In beiden Fillen findet der Aus-
tausch normalerweise statt, ohne wahrgenommen zu werden.

Wir imitieren selbst dann die Freude eines frohlichen Ge-
sichts und verziehen unsere eigenen Gesichtsmuskeln zu einem
leichten Lacheln, wenn uns gar nicht aufgefallen ist, dass wir
das Lacheln gesehen haben. Unsere Reaktion ist sogar mog-
licherweise mit dem bloflen Auge gar nicht sichtbar, aber wenn
man bei einem wissenschaftlichen Experiment die Bewegung
der Gesichtsmuskeln tiberwacht, kann man solche emotionalen
Spiegelungen klar nachverfolgen.' Es ist, als wiirde unser Ge-
sicht sich darauf vorbereiten, den vollstindigen Gefiihlsaus-
druck hervorzubringen.
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Diese Mimikry hat korperliche Konsequenzen, da unsere
Miene in unserem Inneren genau die Gefiithle auslost, die wir
ausdricken. Wir konnen daher jedes beliebige Gefiihl in uns
hervorrufen, indem wir absichtlich die Gesichtsmuskeln bewe-
gen. Zum Beispiel braucht man nur einen Bleistift zwischen die
Zihne zu nehmen, und schon zwingt man sein Gesicht zum
Licheln, wodurch ein leicht positives Gefuhl ausgelost wird.

Schon Edgar Allan Poe hat diesen Zusammenhang intuitiv
erfasst. Er schrieb: »Wenn ich herausfinden mochte, wie gut
oder bose jemand ist oder was er gerade denkt, versuche ich,
moglichst genauso dreinzuschauen wie mein Gegeniiber; und
dann warte ich, welche Gefiihle und Gedanken, die mit dieser
Miene im Einklang stehen, in meinem eigenen Verstand oder
Herzen aufsteigen. «!¢

Wie man sich Gefihle einfangt

Der Schauplatz: Paris im Jahre 1895. Ein paar Mutige besu-
chen eine Vorfithrung der Briidder Lumiére, der Pioniere der Fo-
tografie. Zum ersten Mal in der Geschichte zeigen die Briider
der Offentlichkeit ein »bewegtes Bild«, einen Kurzfilm. Man
sieht bei volliger Stille einen Zug, der in den Bahnhof einfihrt
und sich auf die Position der Kamera zubewegt.

Die Reaktion des Publikums: Mit entsetzten Schreien ver-
kriechen die Zuschauer sich unter ihre Sitze.

Nie zuvor hatten die Menschen gesehen, dass sich Bilder be-
wegten. Deshalb konnte das Publikum gar nicht anders reagie-
ren; es hielt das erschreckende Geschehen auf der Leinwand fiir
real. Moglicherweise war dies der magischste Augenblick der
Filmgeschichte, weil die Zuschauer nicht wussten, dass es sich
nur um eine Illusion handelte. Fiir sie — und fir den Wahrneh-
mungsapparat in ihrem Gehirn — entsprachen die Bilder auf der
Leinwand der Wirklichkeit.
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Ein Filmkritiker hat einmal bemerkt, noch heute mache »der
vorherrschende Eindruck, dass alles auf der Leinwand real sei,
einen GrofSteil der urtiimlichen Kraft dieser Kunstform aus«.!”
Das Gefiithl der Realitit nimmt den Kinobesucher weiterhin
gefangen, weil sein Gehirn auf die Illusion des Films mit den
gleichen neuronalen Schaltkreisen reagiert wie auf das wirk-
liche Leben. Selbst die Gefiihle auf der Leinwand sind also
ansteckend.

Ein israelisches Forscherteam hat einige der neuronalen
Schaltkreise identifiziert, die bei dieser von einem Film auf
die Zuschauer tibertragenen Ansteckung eine Rolle spielen.
Versuchspersonen, die in einem Magnetresonanztomographen
lagen, wurden Ausschnitte aus dem Italo-Western Zwei glor-
reiche Halunken gezeigt. Vermutlich ist das der einzige Beitrag
zur neurowissenschaftlichen Forschung, den Clint Eastwood je
geleistet hat. Am Ende kamen die Forscher zu dem Ergebnis,
dass die Gehirne der Zuschauer von dem Film wie von einem
Marionettenspieler manipuliert wurden.'®

Genau wie bei dem in Panik geratenen Publikum der Briider
Lumiére verhielten sich die Gehirne der Versuchspersonen, als
wirde ihnen selbst widerfahren, was auf der Leinwand geschah.
Offenbar unterschied das Gehirn also zunichst nicht sehr stark
zwischen virtueller und tatsachlicher Realitat. Wenn die Kame-
ra ein Gesicht heranholte und in Grofsaufnahme zeigte, wurden
die fur die Erkennung von Gesichtern zustiandigen Gehirnregio-
nen aktiviert. Wurde hingegen ein Gebdude, eine Landschaft
oder eine detaillierte Handbewegung gezeigt, so traten jeweils
andere Regionen des visuellen Kortex in Aktion. Bei den auf-
regendsten Szenen — Schusswechseln, Explosionen oder uner-
warteten Wendungen — kamen die Zentren fir Emotionen ins
Spiel. Kurz, ein Film, den wir sehen, nimmt unser ganzes Ge-
hirn in Beschlag.

Das Publikum, das gemeinsam im Kino sitzt, wird auch ge-
meinsam zum Opfer dieses neuronalen Marionettenspiels. Was
im Gehirn eines Zuschauers geschieht, spielt sich auch im Ge-
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hirn aller anderen ab, im Gleichschritt und wihrend des gesam-
ten Films. Die Handlung auf der Leinwand gibt den Zuschau-
ern eine Art innere Choreographie fiir das Ballett ihrer Geftihle
vor.

In den Sozialwissenschaften geht man von der Maxime aus,
dass eine Situation dann real ist, wenn sie reale Konsequenzen
hat. Wenn das Gehirn auf imaginire Szenen genauso reagiert
wie auf reale, dann hat das biologische Konsequenzen. Der un-
tere Pfad folgt den emotionalen Vorgaben des Geschehens.

Die einzige bedeutende Ausnahme bei diesem Vorgang stellt
der obere Pfad mit den Regionen des prifrontalen Kortex dar,
wo die sogenannten Exekutivfunktionen sitzen. Sie ermogli-
chen ein kritisches Denken, zum Beispiel die Einsicht, dass
es sich »nur« um einen Film handelt, und sie sind von der obi-
gen Koordination ausgenommen. Daher rennen wir heute auch
nicht mehr panisch davon, wenn auf der Leinwand ein Zug auf
uns zufihrt, obwohl wir dabei durchaus Angst empfinden.

Je herausragender oder bedeutsamer ein Ereignis ist, desto
mehr Aufmerksamkeit widmet ihm das Gehirn."” Zwei Fak-
toren verstarken die Reaktion des Gehirns auf virtuelle Reali-
taten, wie sie im Film prasentiert werden, und zwar die »Laut-
stirke« des Wahrnehmungsinhalts und emotional aufgeladene
Momente wie Schreien oder Weinen. Es ist daher nicht verwun-
derlich, dass in Filmen haufig Chaos und Gewalt gezeigt wird,
denn solche Szenen sind es, die das Gehirn zum Kochen brin-
gen. Hinzu kommt die schiere Grofle der Leinwand, durch die
die dargestellten Personen oft riesenhaft aussehen, was allein
schon eine gewisse sensorische Lautstirke erzeugt.?

Alles in allem sind Stimmungen jedoch so ansteckend, dass
wir den Duft eines Gefiihls selbst dann unterschwellig wahr-
nehmen, wenn wir die Andeutung eines Lachelns oder Stirn-
runzelns auffangen oder wenn er uns aus einem trockenen phi-
losophischen Text entgegenweht.
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