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Woher
weild ich,
wer du
bist?

)

Wir haben flir unsere Mitmenschen

eine Art siebten Sinn. Fiir eine Einschatzung brauchen

wir oft nur Sekundenbruchteile. Doch wie
zuverlassig ist dieses Bauchgefiihl? Und wie kdnnen
wir unsere Menschenkenntnis verbessern?

Text: Jochen Metzger // lllustrationen: Dorothea Pluta
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Titel

erRaumistklassenzimmergrol
und fast vollstindig leer. In sei-
ner Mitte sehe ich zwei Stiihle
an einem Tisch, den eine Glas-
scheibe in zwei Hilften teilt; in
einer kleinen Aussparung in
derScheibe liegt ein Stapel Kar-
teikarten. Ich riicke meine Co-

ronamaske zurecht und setze
mich, ein ebenfalls maskierter Mann betritt den Raum: mein

Gesprachspartner fiir die nachste Stunde. Wir befinden uns
im Erdgeschoss des Universitatsmuseums von Ann Arbor,
einer liebenswerten Universititsstadtim US-Staat Michigan.
»A Thousand Ways (Part Two)* heiBt das Kunstprojekt, an
dem wir teilnehmen.

Wirsollen einander nicht begriiBen, keine Floskeln aus-
tauschen, sondern abwechselnd die jeweils oberste Kartei-
kartelesen und den Anweisungen darauffolgen. Das Ergebnis
isteine ungewdhnliche Begegnung mit einer Uberraschung
am Ende, die man keinem verraten darf. Ich lerne dabei ei-
ne Menge liber mein Gegeniiber, doch waser beruflich macht,
wiealt erist, woher erkommt und wieerlebt, dariiber erfahre
ich nichts. Schon nach wenigen Sekunden springt bei mir
das Kopfkino an. Wen habe ich da eigentlich vor mir? Hm.
Ich schatze ihn auf Ende 50, er ist gut in Form. Vor meinem
inneren Auge sehe ich ein schones Holzhaus oben am Lake
Michigan, erist ein zaher Naturbursche, an Samstagen pad-
delt er gerne in seinem Kanu (ibers Wasser, er repariert vie-
les selbst, fihrtein kleines, aber gut laufendes Unternehmen,
irgendwas mit Finanzen. Er ist, so fantasiere ich weiter, ein
netter Kerl, sehr ordentlich und zuverlissig, glicklich ver-
heiratet, hat drei Kinder und engagiert sich in der 6rtlichen
Kirchengemeinde. Ich lichle selbstzufrieden. Der Sherlock
Holmesin mirhat wieder einen Fall gelést. Menschenkennt-
nis - darin macht mir so schnell keiner was vor!

Immerhin: Ich habe wihrend unseres Dialogs seinen
Vornamen erfahren. Am Kragen seines Sakkos stand der
Name einer mir unbekannten Universitit. Geniigend Infor-
mation also, um spater zu Hause Google zu befragen. Und
genau das hitte ich besser gelassen. Denn wie sich zeigt, ist
der Mann im wirklichen Leben noch keine 40. Er lebt in ei-
ner der grofiten Metropolen Europas und erforscht als Pro-
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fessor die geisteswissenschaftliche Bedeutung historische,
Tonaufzeichnungen. O weh! Ich lag mit meinem Tipp Véllig
daneben. Die Luft entweichtaus meinem aufgeblasenen Ego.
Eher Watson als Holmes, wenn ﬁberhaupt.

Kann ich denn besser werden in dieser Disziplin? v,
funktioniert Menschenkenntnis? Ich fange an, mich in gj,
Forschungsliteratur einzulesen, und telefoniere mit einem
Psychologen, der Studien zu diesem Thema verdffentlichg
hat. Er empfiehlt mir ein Buch, eine Art Bibel der Men schen-
kenntnisforschung. Es heit Interpersonal Perception. The
Foundation of Social Relationships, verfasst von David Kenny,
einem inzwischen emeritierten Professor fiir Sozialpsycho-
logiean der University of Connecticut. Und tatsichlich: Nach-
demich mich durch Kennys Walzer und eine ganze Gebirgs-
kette an komplizierten Studien und Theorien gewiihlt habe,
bin ich schlauer. Zumindest fiihle ich mich so.

Was das Passbild verrit

David Kenny hat bereits in den 1980er Jahren begonnen, je-
nen so oft beschworenen ersten Eindruck zu untersuchen,
also das spontane Urteil, das wir uns bei der ersten Begeg-
nungvoneinem fremden Menschen binnen Sekunden bilden.
Und er war ein Skeptiker. Dass man den Charakter eines
Menschen zum Beispiel nur anhand eines Fotos erkennen
kann, hielt er damals fiir puren Humbug. Um die Sache zu
widerlegen, hater sie in einem Experiment ausprobiert - und
festgestellt, dass er mit seiner Skepsis falsch lag. Denn zu
Kennys Uberraschung tippten viele seiner Testpersonen beim
Anblick der Bilder jeweils ziemlich iibereinstimmend diesel-
ben Persﬁniichkeitseigenschaften. Eine ganze Welle dhnlicher
Studien folgte. Heute weif} die Forschung, dass ein einfaches
Passbild unstatsachlich viel mehr als nichts iiber einen Men-
schen verrit, dass wir also ein gewisses Gespiir dafiir haben,
ob die dort abgelichtete Person schiichtern ist oder leutselig,
leicht{aBig oder penibel, widerborstig oder nett, verangstigt
oder draufgingerisch. Fiir diesen allerersten Personlichkeits-
checkgeniigtessogar tatsiichlich, das Bild nur fiir den Bruch-
teil einer Sekunde gesehen zu haben.

Doch wie gelingt uns dieses Kunststiick? Offenbar da-
durch, so glaubt David Kenny, dass wir uns in unserer Mel-
nungauf ein ganzes Biinde an Vorurteilen verlassen, in de-
nenjedoch .ein Kornchen Wahrheit® verborgen liegt. Unterm
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Ich lichle selbstzufrieden.

Sherlock Holmes hat wieder einen Fall

gelost! Doch dann - o weh!

Strich erraten wir die Gesamtpersonlichkeit eines Menschen
dadurch mit einer Trefferquote von immerhin 58 Prozcn'l.
Sogar rund 75 Prozent unserer Tipps sind richtig, fveri.n wir
nur die Extraversion erraten sollen, also wie gesprachig, ge-
sellig und nassforsch beziehungsweise still, in sich gekehrt
und zuriickhaltend die Person auf dem Foto wohl ist. Die
Personlichkeitseigenschaft Extraversion kann man uns mit
Abstand am besten am Gesicht ablesen - jedenfalls dann,
wenn man viele Menschen einen Tipp abgeben ldsst und
darausdann den Durchschnitt berechnet. Bei der Menschen-
kenntnis schlagt die Weisheit der Gruppe die Meinung des
Einzelmenschen.

Mich jedenfalls beruhigen die Resultate dieser zero ac-
quaintance-Forschung, bei der wir Menschen einschitzen,
die wir iiberhaupt nicht kennen. Sie zeigt, dass wir fiir unser
allererstes Urteil vor allem das Gesicht unseres Gegenibers
lesen. Mein Gesprichspartner im Museum von Ann Arbor
trug eine Maske. Ich konnte zwar seine Augen erkennen, der
Rest seines Gesichts blieb aber verborgen - und damit eine
wichtige Informationsquelle, um ihn als Person einzuschit-
zen. Ich war also eindeutig gehandicapt!

Und iiberhaupt bin ich nicht der Einzige, der mit seinen
Tipps danebenliegt. Unser siebter Sinn hat seine Grenzen,
wie eine unveréffentlichte Studie zeigt, an der auch David
Kenny selbst beteiligt war. Dabei kam heraus: Wenn es da-
rum geht, per Foto die Hilfsbereitschaft von Unbekannten
Zu erraten, schneiden wir dermafen schlecht ab, dass man
die Sache ebenso per Miinzwurf entscheiden kénnte. Auf

den ersten Blick sehen wir unseren Mitmenschen das Maf
ihres Altruismus einfach nicht an,

Die ersten Minuten entscheiden

Nun passiert es im Alltag ja eher selten, dass wir lediglich
per Passbild entscheiden, mit wem wir das Reserverad auf
unseren Opel Corsa schrauben. Im wirklichen Leben begeg-
nen uns Menschen aug Fleisch und Blut, deren Stimme wir

héren, die sich bewegen, deren Mimik und Gestik wir sehen
und deuten kénnen. Und wirklichzeigt di

sehr wenige solcher Signale (in der
sie thin slices) lassen unsere Treffsic

- herhelt rapide ansteigen
Indiesen ersten Sekunden und Min : .

uten erfahren wir wahn-
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sinnig viel Gber unsere Mitmenschen. Das ergaben bereils
Studien in den 1990er Jahren. Etwa an der Harvard Univer-
sity, wo man einer Gruppe von Studierenden zu Semesterbe-
ginn drei kurze Videos vorfiihrte, die man in Vorlesungen
von Professorinnen und Professoren aufgenommen hatte.
Bereits nach Ansicht dieser Clips konnten die jungen Leute
verbliiffend gutvorhersagen, wieihre Mitstudierenden dje Leh-

renden am Ende des Semesters bewer-
ten wiirden. Andere Untersuchungen
haben ermittelt, aufwelche Signale wir
uns beim schnellen Blick auf Fremde
eigentlich verlassen. Wie bewegt sich
diese Person? Spricht sie weich oder
hart? Wie ist sie gekleidet? Wie sich
herausstellte, ziehen wir dabei fir jede
Eigenschaft, die es zu beurtellen gilt
(etwa Gewissenhaftigkeit, Vertraglich-
keit, Offenheit), jeweils spezifische Si-
gnale zurate (Kasten Seite 18).

Die Macht solcher thin slices ist
in der Tat verbliiffend, sie wurde in
vielen Studien bestitigt. Und immer
wieder zeigte sich: Der erste Eindruck
ist entscheidend. In den meisten Fil-
len ist unser erstes Urteil recht stabil

» Overconfidence effect
Dieser Begriff besagt, dass
sich die meisten von uns in
vielern berschatzen. Wir
halten uns oft fir moralischer,
klGger, schéner und gesiun-
der, als wir eigentlich sind. So
Uberschatzen wir etwa unser
Kénnen beim Autofahren
-und In der Menschen-
kenntnis. Der letztgenannte
Effekt Ist mittelgroB: Wo wir
glauben, zu fast 80 Prozent
das Verhalten von Freunden
richtig einzuschatzen, sind es
in Wahrheit nur 68 Prozent

und dndert sich nur langsam oder gar nicht, wie Studien
belegen. Das liegt unter anderem daran, dass eine Neube-
wertung anstrengend wire fir unser Gehirn. Diese Miihe

machen wir uns selten,

Esgibtaber Ausnahmen, manchmal korrigieren w

irun-

ser Urteil. Vermutlich kennt jeder solche Situationen. Sabi-
ne ist zunichst vollig begeistert von Peter, bald aber geht ihr
auf, dass auch er seine Macken hat. Barbara findet Gabi to-
tal unméglich, merkt aber mit der Zeit, dass sie im Grunde

gar nicht so iibel ist. Gut stehen die C

rektur,

hancen fir eine Kor-
wenn wirl'estslellen,dassunsererster Eindruckstark

von dem abweicht, was andere tber die betreffende Person

denken: Jan findet den neuen Kollegen
lich, alle anderen halten ihn aber fiir ko
Vermutlich wird auch Jan den Neuen ba

gen sehen.

faul und unfreund-
mplett in Ordnung.
1d mit milderen Au-
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Doch grundsitzlich tun wir uns schwer damit, einen ein-
mal verinnerlichten Eindruck zu berichtigen. Fiir uns alle hat
diese GesetzmifBigkeit eine wenig schmeichelhafte Konse-
quenz: Nach dem ersten Kennenlernen wird die Lernkurve
unserer Menschenkenntnis deutlich flacher. Wie in einer US-
Studie aus dem Jahr 2017, bei der man eine Gruppe Studie-
render fiir ein zehnwéchiges Praktikum zusammenbrachte.
Die jungen Leute kannten einander bis dahin nicht. Vor dem
Versuch lie@ man samtliche Teilnehmenden einen Person-
lichkeitstest ausfiillen — und bat zugleich darum, auch die
Personlichkeit der anderen einzuschitzen.

Zwar stellte sich heraus, dass die wechselseitigen Urteile
am Ende des Praktikums deutlich treffender ausfielenals beim
ersten Blick auf die Portritfotos der Beteiligten. Klar, die Stu-
dierenden hatten einander in den zehn Wochen gut kennen-
gelernt und wussten jetzt besser, mit wem sie es zu tun hatten.
Doch das Erstaunliche an der Sache war: Dieser ,,Bekannt-
schaftseffekt" (acquaintance effect) ereignete sich vor allem
wihrend des allerersten Kennenlerngesprichs, also in den
ersten fiinf Minuten. Danach passierte in Sachen Menschen-
kenntnis nur noch wenig. ,Etwa die Hilfte dessen“, was man
iiberhaupt an einem Menschen durchschauen kann, ,lernen

wir innerhalb der ersten paar Minuten oder gar Sekunden®,
schreibt David Kenny.

Die Methode Aristoteles

All das hat Konsequenzen. Wir kennen Freunde und Arbeits-
kolleginnen zwar besser als fliichtige Bekannte. Aber die Un-
terschiede sind gering. Selbst Eheleute bringen es im Durch-
schnitt nur auf eine Trefferquote von etwa 80 Prozent, wenn
sieeinschitzen sollen, wie extravertiert, belastbar, vertrdglich,
gewissenhaft und offen der Partner ist. Warum so wenig? Da-
riiber ritseln derzeit selbst die Fachleute. Vermutlich liegt es
daran, dass wir die Menschen eben lieben, die uns besonders
nah sind. Wir sehen sie deshalb in einem iibertrieben glns-
tigen Licht, welches die vielen kleinen Falten und Unreinhei-
ten auf der Charakterhaut unserer Lieben gewissermafBen
tiberblendet und vertuscht. Perfekte Menschenkenntnis, so
das Fazit, ist - von seltenen Gliicksfillen abgesehen - offenbar
ein Ding der Unmoglichkeit.

PSYCHOLOGIE 1EUTE 06/2023

Bottger gegen Metzger

Ein Wettbewerb in
Menschenkenntnis

Muriel Béttger ist eine Psychologin aus Kélin,
sle hat sich auf die positive Psychologle spe-
zialisiert, Jene Disziplin also, die uns dabeil
helfen will, ein erfullteres Leben zu fGhren.
Wir kennen einander schan langer, weil wir
einmal pro Woche in einem gemeinsamen
Psychologie-Podcast zu horen sind (Sag mal,
du als Psychologin ..).

Anders als viele ihrer Kolleginnen und
Kollegen hat Murlel keine Angst, meine Her-
ausforderung anzunehmen. Sie meldet sich
bei der App Who Knows an. Mit dieser An-
wendung der Universitat Mlnster kann man
seine Menschenkenntnis testen. Wer von
uns wird dabel besser abschneiden?

Nach den ersten paar Runden telefonie-
ren wir. ,Das hat Ja fast Suchtcharakter”, sagt
sie nur halb im Scherz. ,Ich konnte die ganze
Zeit weiterspielen.” Trotzdem fuhit Muriel
sich bei Who Knows ein bisschen wie ein
Fisch auf dem Trockenen. Denn als Coach
arbeitet sie ganz anders: Sie stelll gezielte
Fragen und achtet bei den Antworten auf
jede Einzelheit. ,Ich muss ja gleich im Erst-
gesprach merken, ob sich zwischen uns so
etwas wie eine vertrauensvolle Beziehung
entwickeln kann.” Doch genau diese Tech-
niken der Menschenkenntnis fallen bel Who
Knows weg: Einem Videoclip kann Muriel
keine Fragen stellen.

Irgendwann haben wir beide genug ge-
splelt - die App zeigt uns eine Statistik an
und verrat unsere Trefferquoten. Wir haben
beide zu 53 Prozent richtig gelegen. Das
Spiel endet unentschieden. ,Kein schlechtes
Ergebnis®, sagt Richard Rau, der das Who
Knows-Projekt leitet. ,Der Durchschnittswert
llegt im Moment bei 47 Prozent* Dennoch
glaubt er: Psychologinnen und Psychologen
werden im Durchschnitt wohl keine besseren
Werte erzielen als der Rest der Bevélkerung.
~Sie werden aber vermutlich glauben, dass
sie besser abschneiden.”

Jochen Metzger

Die Who Knows-App findet man kostenlas Im
Netz: whoknows.unl-muensterde
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Titel

Mir personlich behagt das berhaupt nicht. Verstehe
ich meine Partnerin wirklich nur zu 80 Prozent? Alle Fach-
leute, die ich dazu befrage, licheln verstandnisvoll. Sie
wissen aus vielen Studien, dass ich — wie fast alle anderen
— meine Menschenkenntnis iberschatze: Ich werde Opfer
des overconfidence effect (Definition Seite 15.). Schuld da-
ran sind diverse ,kognitive Verzerrungen®, also jene encr-
giesparenden Faustregeln unseres Denkens, die uns im
Alltag so haufigin die Irre fihren (siehe das Interview mit
Monika Matschnig, Seite 22).

Dennoch steht fest, dass manche Menschen besonders
gut darin sind, andere Personen zu lesen und zu ahnen,
wie sie ticken. Doch wie machen sie das eigentlich? Worin
liegt ihr Geheimnis? Um die iiberraschende Antworl der

Forschung zu verstehen, ist ein kleiner Exkurs 4y, Phj
losophen Aristoteles hilfreich. Dieser schlug vor mehg 1:~
2000 Jahren folgendes Verfahren vor, um ein Tier, ein?
Menschen, eine Pflanze oder ein Objekt zu definjere,. Elm
iiberlegte zuerst, zu welcheriibergeordneten Gattung cl‘;\m;
oder jemand gehdrte - und bestimmte dann, worip siéh
ein Ding oder Wesen von dieser Gattung unterschied, g,
kam zum Beispiel der moderne Mensch zu seinem Namep.
Homo sapiens ist ,,der verstindige Mensch®. Der Ny,
besagt: Wir gehorenin dieselbe Schublade wie unsere baup-
bewohnenden Urahnen. Was uns aber von ihnen unter-
scheidet, ist unsere Denkfihigkeit.

Genau mit diesem Aristoteles-Kniff entdeckte dic Pyy-
chologie vor einigen Jahren, was gute von schlechten Men-

Die verborgenen Regeln des ersten Eindrucks

Wir erkennen die Persdnlichkelt unserer
Mitmenschen innerhalb von Sekunden,
manchmal sogar noch schneller - auch

wenn dieses Urteil nicht allzu genau Ist.
Wir verlassen uns dabei auf verschiede-
ne Klischees und Vorurteile. Natidrlich

Was wir wahrnehmen

Was wir intuitiv daraus schlieBe!

_—

sind Vorurtelle immer auch ein bisschen
falsch. Dem Karneval zum Trotz: Nicht
alle KéInerinnen und Koiner feiern

- treundliches Gesicht
- wirkt attraktly
- tragt Make-up

Dlese Person ist extravertiert

|

gern. Aber viele eben doch. Genauso
verhalt es sich mit den unbewussten
Regeln, nach denen wir andere in

- wirkt weiblich
- macht kurze Schritte
- gibt sich Mihe beim Vorlesen

-

Diese Person Ist hoflich
und vertraglich

Schubladen stecken (slehe die Tabelle
rechts). Wir llegen damit fast immer ein
bisschen daneben, aber manchmal auch

- llest Texte sorgfaltig
(Ahal Aus dem Lesen zlehen wir
zwelerlel Schiissel)

Dlese Person ist ordentlich

- verkrampfte Sitzhaltung und gew\disseﬂhaft
goldrichtig. Jochen Metzger - normale Kleldung //
= wirkt mannlich i
) . ht
- leichte Kleldung Diese Person lasst sich nilrcmgen
- stelfer Gang so schnell aus der Ruhe .
= Infermelle Kleldun
o d
- weiche Stimme Diese Person Ist kreatlV ::,
- Spricht leise interessiert sich fur Ku
18
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i in Schubladen.
ir alle stecken unsere Mitmenschen in .
gcl)l;:z bei manchen sind diese Schubladen falsch beschriftet

schenkennern unterscheidet: Sie wissen zum Beispiel, wie
ein heterosexueller Mann aus der deutschen Mitte]klas?ee
iiblicherweise tickt. Gute Menschenkenner erreichen darin
eine Trefferquote von mehr als 90 Prozent. Weniger gute
Menschenkenner dagegen liegen in dieser Disziplin so him-
melweit daneben, dass ein Wiirfel oder eine geworfene Miin-
zesiein einem Menschenkenntniswettbewerb schlagen wiir-
de. Wir alle stecken unsere Mitmenschen in Schubladen,
aber bei manchen von uns sind diese Schubladen offenbar
falsch beschriftet.

Wie sieht es mit der zweiten Stufe der Menschenkennt-
nis aus, also dem Erkennen, wie und ob die Menschen in-
nerhalb dieser Schubladen sich voneinander unterscheiden?
Wie sehr zum Beispiel bin ich anders als die anderen hete-
rosexuellen Minner meiner Herkunft, Bildung und Alters-
gruppe? Hier liefern die Studien ein verbliiffendes und vél-
lig anderes Bild: Die Besten von uns schneiden darin nur
minimal besser ab als die Schlechtesten, so David Kelly. Kei-
ne Frage: In den Augen der Forschung besteht Menschen-
kenntnisin der Kunst, die richtigen Sticker aufseine inneren
Schubladen zu kleben. Dabei helfen uns vor allem vier Fak-
toren: Intelligenz, Vertriglichkeit, ein ausgeglichenes Wesen
und - ein wenig - eine Frau zu sein. In fast allen Studien
schneiden die Frauen ndmlich etwas besser ab als die Miin-
ner. Der Unterschied ist gering, aber er findet sich in allen
Altersgruppen und so gut wie allen Lindern, in denen man
dies untersuchte. Manche Fachleute sehen darin einen Beleg
fiir die alte These, dass ,Miinner sich mehr fir Sachen in-
teressieren und Frauen mehr fiir Menschen®,

Was kann man tun, um in seinen Einschatzungen bes-
ser zu werden? Eine Antwort liefern die Arbeiten des aus
Belgien stammenden Psychologen Filip Lievens, der heute
an der Singapore Management University lehrt, Lievens geht
seit vielen Jahren der Frage nach, wie Firmen unter ihren
Bewerberinnen und Bewerbern eine maglichstgute Auswahl
ge.lingt. Seine Antwort: Man muss sein Gegeniiber in Situ-
ationen bringen, die all seine schwer erkennbaren Eigenar-
tenizum Vorschein bringen. Lievens nennt diese Technik
trait activation, »Eigenschaftsaktiviery ng".

Umzum Beispiel die Stresstoleranz eines Bewerbers

auf-
leuchten zu lassen, erhoht man einfach den Stress. Etw

ain-
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dem man nach einem seiner Wortbeitrige stumm den Kopf
schiittelt oder sagt: ,Naja, das warjakeinebesonders schlaue
Idee.” Um die Sozialkompetenz einer Bewerberin zu testen,
solle man in einer Runde ein betont trauriges Gesicht auf-
setzen - und dann abwarten, ob und wie die Kandidatin
daraufreagiert. Beim Thema ,Organisiertheit” ist eine ein-
fache Zwischenfrage hilfreich: ,Wo liegtan dieser Stelle dei-
ne oberste Prioritdt?"”

In mehreren Studien zeigte Lievens, dass diese Technik
in der Tat zu deutlich héheren Trefferquoten fiithren kann.
Die Sache klappte vor allem dann, wenn man die Leute aus
der Personalabteilung zuvor einer speziellen Schulung un-
terzogen hatte. Zumindest in einer eng umrissenen Situati-
on wie einem Auswahlverfahren sind wir also durchaus in
der Lage, unsere Menschenkenntnis zu trainieren und zu
verbessern.

Per Handy ins Trainingslager?

Aber wenn das so ist, wire es dann nicht toll, dieses Kénnen
mit einer speziellen App zu iiben? Wiithrend meiner Recher-
che erreicht mich aus heiterem Himmel die E-Mail eines be-
freundeten Psychologen. Er schreibt mir, dass ein Kollege an
der Universitit Miinster gerade zu Forschungszwecken an
genau so ciner App arbeitet. Hinter dem Projekt steht der
Personlichkeitspsychologe Richard Rau. Er hat inzwischen
eine Stelle an der Uni Potsdam angetreten, betreut aber wei-
ter sein Projekt in Minster. Richard Rau schickt mir den
Link zu seiner App. Sic trigt den Namen Who Knows und
kommt wie ein lustiges Ratespiel daher.

Ich sehe darin zuniichst ein Video. Eine Person sitzt auf
cinem Sofa, stellt sich vor und beantwortet danach einige
Interviewfragen. Nach 30 Sekunden endet der Film und die
App beginnt eine Art Quiz. ,Wiirde diese Person noch ein-
mal zuriickgehen, wenn sie festgestellt hat, dass sie zu viel
Riickgeld bekommen hat?*, heifites da zum Beispiel.,,Glaubt
diese Person an die Bedeutung von Sternzeichen?* Oder:
wHat diese Person sich schon einmal ehrenamtlich enga-
giert?”

Ich beantworte die Fragen nach Bauchgefiihl und be-
komme danach die richtigen Losungen angezeigt. Das G n-
ze macht SpaB und ich spiele mehrere Runden. Wie nicht
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gind manche Menschen

wie ein offenes Buch
und andere wie

eine ritselhafte Sphinx?

anders zu erwarten, liege ich mit meinen Tipps mal richtig
und mal daneben.

Hochste Zeit fGrelnen Selbstversuch, warum nicht gleich
verbunden mit einem kleinen Wettbewerb? Ich ziicke mein
Handy und schicke den Who Knows-Link an eine befreun-
dete Psychologin, umsiezum Duellzu fordern. Sie wirdmich
bei diesem Spiel vermutlich haushoch besiegen. Ich bin ge-
spannt, wie sie abschneidet und was sie zur App zu sagen hat
(was dabei herauskam: siehe Seite 17).

Dann rufe ich Richard Rau per Zoom an. Ich will wis-
sen, ob seine App wirklich dazu taugt, unsere Menschen-
kenntnis zu verbessern. Richard Rau zuckt die Achseln. ,Das
wissen wir im Moment leider noch nicht. Denkbar st es aber
schon, dass man die App als eine Art Fitnessitbung nutzen
kann. Das ware ein cooles Ergebnis.”

Zur Vorbereitung auf unser Gesprach habe ich einige
Studien von Richard Rau gelesen. Einige davon handeln von
einem Phanomen, das man den perceiver effect nennt. Ge-
meintist damit sozusagen die Brille, mit der wir unsere Mit-
menschen sehen. Wir alle tragen eine solche Brille und nicht
selten sind deren Glaser rosarot gefarbt. Wir sehen andere
dann in einem iibertrieben positiven Licht und wundern
uns, wenn wir immer wieder enttauscht werden. Richard
Rau glaubt, die Farbe dieser Brille durch Who Knows ermit-
teln zu kénnen - und zwar viel besser als wir selbst. ,Wir
wissen aus Studien, dass unsere Selbsteinschiitzung mit un-
serem tatsachlichen Blick auf andere oft iiberhaupt nichts
zu tun hat* Anders gesagt: Wir haben im Grunde keine
Jt\h'nu ?\ﬁ' ob \:lir imlAllgag eh‘;;an das Gute oder das Schlech-

e im Menschen glauben. Who Knows ko
eine Antwort liefgrn. TRESSSR oS Gt

Die For'schun.g am Perceivw effect ist fiar Richard Rau
mehr als reine Spielerei. Denn wie wiirde ein Mensch re
agieren, wenn manihm offenbarte, durch welche unbewy -
te Brille er seine Mitmenschen wirklich beurteili? p §s-
zum Beispiel Gberall nur das Bése sieht, wo in Wah'rh :}ss .
gute Absichten wohnen? ,So etwas spielt bej viele pell r}ur
lichkeitsstdrungen eine Rolle", sagt Rau. ,Wer ; e‘rs?n-
ienkl: Die sind alle hinter mir her. Narzl;slenpda::llzfldll)st,

; ) n: Di
abenalle nichts drauf. Menschen mit einer Zwangsstﬁ')mn;
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denken: Die anderen erledigen ihre Aufgaben picly, ordle
lich. Und wenn man diesen Menschen mit ungere, \k:lll-!
zeigl: Guck mal, dusichst deine Mitmenschen gap;, \HMIL.;\
als alle anderen das tun - das konnte vielleicht ¢inep, l\ll‘
rungsmoment geben. Darauf liefle sich dann uny L'”.]
stinden sogar mit einem Training aufbauen.

Deutlich mehrals 1000 Menschen haben dic W/io Koy,
App bereits genutzt - und Richard Rau schon jetz1 werivol

le Erkenntnisse geliefert. Eine davon lautet: , Es gibtin Sa
chen Menschenkenntnis offenbar keine Genies. In Krims
sehen wir ja immer diese tollen Profiler, die jeden Tater so
{ort durchschauen. Das ist eine gute Geschichte, dicwirper
ne glauben. Mit der Wirklichkeit scheint sie jedoch wenig
zu tun zu haben. Selbst die besten Teilnehmenden ber 1o

Knowserreichen in der App nur eine Trefferquotcvonknapp
unter 70 Prozent. Allerdings: Eine Form von Super-Men
schenkenner kénnte es vielleicht doch geben. Nimlich die
kiinstliche Intelligenz. Genau das mochte Rau ineinemwel
teren Forschungsprojekt testen. ,,Meine Hoffnung lautet

dass die besten Menschen da immer noch besser sind ¢
beste Computer.”

InMiinster auf dem Sofa

Bei meiner Abschlussfrage wird Richard Rau noch L-‘.n}mﬂ
neugierig. Ich hatte beim Spielen namlich den Eindruck!f
manchen der Personen auf dem Sofa lesen zu konae*” jein
einem offenen Buch. Andere kamen mir vor wi¢ If Ratsel
Man wird nicht aus ihnen schlau. ,Genau das ist die T Dc{f
meiner Kollegin Lauren Human aus Montreal 51“;“??'
dass die Unterschiede in unserer Lesbarkeit viel grove! ,Hlu

als- die Unterschiede in unserer Menschenkennmis-" LL :iw!

mitunserer Einschatzung richtig liegen, hing! demnac.\lf‘j
Von unserem guten Bauchgefiihl ab, sondern vOf aHd.]_M.‘m
von, wasandere von sich preisgeben. Auch David Kemsfi ]
davon ays, dass dieser target effect wichtiger ist al\'\mﬁuﬂ?

Men E ) -

" hslclhenkenntms. Deren Bedeutung wird Self"erﬂ atR
ch iberschitzt, , Doch genau das bezweifle i€ = 0

chard Rau.,Dash

15¢t

5
Py ) ewirjet?”
estitigenauch die Daten, diewir) ntnisﬂnd

n
pgesammelt haben: Menscher en
uselﬂ

durch unsere Ap

t .
ﬂrge! effeCt SCheineH ungeﬁihr gleiCh WiCh“g Z



Bin auch ich ein offenes Buch? Oder eher eine ritsel-
hafte Sphinx? Richard Rau lacht - und ladt mich ein, nach
Miinster zu kommen und mich selbst aufdas Interviewsofa
zu setzen. ,Wir suchen permanent Leute, die sich dafur zur
Verfiigung stellen.“ Wenige Tage spiter sitze ich dann tat-
sdchlich in einem kargen Raum an der Universitat Miinster
und lasse mich vor der Kamera interviewen. 100 Fragen
stellt mir Raus Mitarbeiterin. Zum Dankerhalteich ein paar
Schokobonbons, ein Glas Wasser und eine Aufwandsent-
schddigung von 20 Euro. In einigen Monaten werden viele
Menschenihre Tipps iiber mich abgegeben haben. Und dann
kann mir Richard Rau vielleicht verraten, ob seine Quizfra-
8N zu mir einfacher oder schwerer zy l6sen sind als bei
anderen. Meine Menschenkenntnis macht das natirlich nicht
besser. Aber immerhin werde ich dannp wissen, w

le gut an-
dere mich erkennen kénnen.

PSYCHOLOGIE HEUTE 06/2023

ZUM WEITERLESEN

David Kenny: Interpersonal Perception. The Foundation of Social Relation
ships. Guilford Publications 2020

In seinem englischsprachigen Standardwerk veérsammelt der US-Sozialpsy-
chologe David Kenny hunderte wissenschaftliche Studien. Er bemdnt sich
um einen lockeren Stil und erklart viele Theorien und Fachbegriffe Denrccn
ist das Buch keine ganz leichte Kost

Monika Matschnig: Die Korpersprache der Lagner. Trickser und Scha
entlarven. Grafe und Unzer 2021

In Monika Matschnigs locker geschriebenem Buch erfahrt man eine Me
Uber Kérpersprache (sishe auch dasinterview auf Seite
schenden Botschaften: Viele Liagen sind besser fur un
hungen, als wir glauben

naler

nge

22) Eineder Goarra-
Sund unsere B

Alle Quellenzudiesem Artikelfinden Sie unter psychologie-

heute de/literatr
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