
  
    BLINK!


    DIE MACHT DES MOMENTS


    Blink! ist ein internationaler Bestseller und der zweite populärpsychologische Titel des Schriftstellers Malcolm Gladwell. Darin beschäftigt sich der Autor mit den Denkprozessen während der ersten zwei Sekunden einer neuen Begegnung, also mit dem Zeitraum, in dem sich Menschen einen ersten Eindruck bilden und ihr Bauchgefühl spüren.


    Gladwells leicht verständliche Beschreibungen der Erkenntnisse wissenschaftlicher Studien zeigen auf, was von schnellen Entschlüssen zu halten ist und er setzt sich auch mit der Frage auseinander, wann man seiner inneren Stimme vertrauen kann. Schließlich stellt der Autor fest, dass das individuelle Urteilsvermögen trainiert und kontrolliert werden kann.


    Zu den zentralen Themen des Buches zählt die sogenannte „Theorie der dünnen Scheibchen“, also die Fähigkeit „innerhalb ganz kurzer Zeit genügend Informationen für ein fundiertes Urteil [zu] bekommen“ (S.30), sowie die „plötzliche Erkenntnis“ beziehungsweise die Tendenz, unbewusst vorschnelle Urteile zu fällen.


    
      SCHLÜSSELINFORMATIONEN


      
        	Referenzwerk: Blink: The Power of Thinking without Thinking


        	Deutsche Version: Blink! Die Macht des Moments


        	Autor: Malcolm Gladwell (kanadischer Journalist, geboren 1963)


        	Erstausgabe: 2005


        	Kontext: Wissenschaftliche Populärliteratur, Populärpsychologie


        	
          Schlüsselwörter:

          
            	Adaptives Unbewusstes: Man kann sich das „adaptive Unbewusste als eine Art Supercomputer vorstellen, der schnell und leise all die Unmengen von Daten verarbeitet, die auf uns einströmen und die wir zum Überleben benötigen“ (S.17).


            	Die Theorie der dünnen Scheibchen: Die Fähigkeit „innerhalb ganz kurzer Zeit genügend Informationen für ein fundiertes Urteil [zu] bekommen“ (S.30), kann mit dem Denken in „dünnen Scheibchen“ verglichen werden.


            	Plötzliche Erkenntnis: Plötzliche Erkenntnis kann dazu führen, dass Menschen unbewusst vorschnelle Entscheidungen treffen.


            	Impliziter Assoziationstest (IAT): Der IAT misst die Stärke der Assoziationen zwischen zwei bestimmten Konzepten (z.B. Menschen mit anderer Hautfarbe, Menschen mit anderer sexueller Orientierung) und bestimmten Bewertungen (z.B. gut, schlecht) oder Stereotypen (z.B. sportlich, faul).

          

        

      

    

  


  
    EINLEITUNG


    ZUM AUTOR


    Der Schriftsteller und Journalist Malcolm Gladwell wurde am 3.September1963 im britischen Hampshire geboren. Sein Vater war ein englischer Mathematikprofessor, während seine Mutter, die ursprünglich aus Jamaika stammte, als Psychotherapeutin arbeitete. Gladwell zog im Alter von sechs Jahren mit seiner Familie nach Kanada, da sein Vater einen Ruf der Universität Waterloo in Ontario angenommen hatte. Im Jahr1984 legte Gladwell an der Universität Toronto einen Abschluss in Geschichtswissenschaften ab und nahm danach eine Tätigkeit als Journalist auf, da er in der Werbebranche keine Anstellung finden konnte.


    Zu Beginn seiner journalistischen Karriere arbeitete er für die konservative Monatszeitschrift The American Spectator, ehe er im Jahr1987 zu The Washington Post wechselte und dort für die Ressorts Wirtschaft und Wissenschaft schrieb. Bis in das Jahr1996 leitete er auch das Büro dieser Zeitung in New York City. Seit1996 ist er schließlich ein festangestellter Journalist des Magazins The New Yorker. Im Jahr2001 erhielt er mit dem National Magazine Award für einen Artikel über Ron Popeil (amerikanischer Erfinder, geboren 1935), der unter anderem durch Haushaltsgeräte und Auftritte im Werbefernsehen berühmt wurde, eine erste Auszeichnung. Mit What the Dog Saw and Other Adventures1 veröffentlichte er im Jahr2009 schließlich zahlreiche Artikel aus seiner Zeit bei The New Yorker in Buchform.


    Aufgrund der großen Bekanntheit, die Gladwell durch seine populärwissenschaftlichen Werke erlangte, wurde der Autor im Jahr2005 vom Time Magazine als „führender Soziologe der Populärkultur in den USA“2 in die Liste der 100einflussreichsten Persönlichkeiten aufgenommen. Gladwells populärwissenschaftliche Bücher entwickelten sich allesamt zu Bestsellern. Sein erster Titel dieses Genres, Tipping Point (2000), handelt von der Macht scheinbar nebensächlicher Details. Es folgten Blink! (2005), in dem Gladwell über die Kraft der menschlichen Intuition nachdenkt, und Überflieger (2008), in dem er dem Erfolg auf den Grund geht. Später erschienen David und Goliath (2013), in dem es um die Wahrscheinlichkeit unwahrscheinlicher Ereignisse geht, sowie Die Kunst, nicht aneinander vorbeizureden (2019).


    Des Weiteren wurde Gladwell im Jahr2011 in den Orderof Canada aufgenommen.


    HINTERGRUND


    Als Blink! im Jahr2005 erschien, hatte sich Gladwell durch seinen fünf Jahre zuvor veröffentlichten Titel Tipping Point bereits als Autor populärpsychologischer Bücher einen Namen gemacht. Zusammen mit den Werken Nudge von Richard Thaler und Cass Sunstein aus dem Jahr2008 sowie Freakonomics von Stephen Dubner und Steven Levitt aus dem Jahr2005, prägte Blink! das Feld der wissenschaftlichen Literatur für den Alltag, die in den letzten Jahrzehnten einen starken Aufwind erlebte.


    Dabei wird insbesondere die Populärpsychologie Teil vieler Diskurse, denn sowohl Geschäftswelt als auch Freizeitleser wünschen sich immer häufiger, mehr über die Funktionsweise des menschlichen Verstands zu erfahren. Schriftstellern wie Gladwell, der von seiner Ausbildung her eigentlich Journalist ist, ist es gelungen, wissenschaftliche Forschungen mittels eines leicht verständlichen Stils und der Verwendung anschaulicher Beispiele zugänglicher zu machen.
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    ZUSAMMENFASSUNG VON BLINK!


    STRUKTUR DES BUCHES


    In Blink! will Malcolm Gladwell drei Aspekte der Intuition näher untersuchen. Er stellt fest:


    
      	Schnell getroffene Entscheidungen müssen denjenigen, bei denen bedächtig und methodisch überlegt wurde, in nichts nachstehen.


      	Man kann seiner Intuition nicht immer trauen.


      	Spontane Entscheidungen und erste Eindrücke können durch Training und Kontrolle beeinflusst werden.

    


    Um sich dem Thema anzunähern, nimmt Gladwell wissenschaftliche Studien aus dem Bereich der Psychologie in sein Buch auf. Ein Kernkonzept ist dabei die sogenannte „Theorie der dünnen Scheibchen“, also die Vorstellung, dass man „innerhalb ganz kurzer Zeit genügend Informationen für ein fundiertes Urteil bekommen“ (S. 30) kann. So entscheiden die ersten zwei Sekunden über den ersten Eindruck von einer neuen Person oder Situation. Mit seinem Buch will Gladwell erreichen, dass seine Leser diesen Prozess besser verstehen.


    EINLEITUNG – EINE RÄTSELHAFTE STATUE


    In der Einleitung von Blink! beschäftigt sich Gladwell mit einem Museum in Kalifornien, das in Erwägung zog, eine scheinbar jahrtausendealte Statue zu kaufen. Nachdem man sich dort 14Monate intensiv mit der Echtheit der Statue beschäftigt hatte, kam der Kauf letztlich doch nicht zu Stande, da mehrere Experten einen merkwürdigen ersten Eindruck bei der Besichtigung der antiken Plastik hatten und das Museum zunehmend skeptischer wurde. Schließlich wurde klar, dass es sich bei der Statue um eine Fälschung handelte, und es stellte sich heraus, dass die Ahnung der Experten richtig war.


    Anschließend betrachtet Gladwell ein Experiment auf Basis eines Kartenspiels näher, das an der Universityof Iowa durchgeführt worden war. Dabei war zuvor festgelegt worden, dass sich während des Spiels eine Strategie als langfristig gewinnbringend, die andere als extrem risikoreich herausstellen sollte. Nach etwa 50gespielten Karten begannen die meisten Probanden ein Gefühl zu entwickeln, wie sie spielen müssen, um das Risiko zu minimieren, wobei sie nach rund 80gespielten Karten dann vollständig durchschaut hatten, aus welchen Gründen eine bestimmte Spielstrategie zum Erfolg führte. Dabei ist jedoch bemerkenswert, dass sich bereits nach nur rund 10gespielten Karten Stresssymptome bezüglich bestimmter Entscheidungen zeigten. Das sogenannte adaptive Unterbewusste hatte dafür gesorgt, dass „die Testpersonen […] das Spiel verstanden [hatten], lange bevor ihnen klar wurde, dass sie es verstanden hatten“ (S.16).


    1. DIE THEORIE DER DÜNNEN SCHEIBCHEN


    Im ersten Kapitel seines Buches beschäftigt sich Gladwell mit John Gottmans (US-amerikanischer Psychologe, geboren1942) wissenschaftlichen Untersuchungen zur Beziehungsanalyse. Gottman ging davon aus, dass man anhand des Verhaltens zweier Ehepartner in einer einzigen Konfliktsituation Aussagen über die Stabilität ihrer Beziehung treffen könnte. Er untersuchte dazu einstündige Videoaufzeichnungen von Paargesprächen und konnte danach mit 95% Wahrscheinlichkeit eine Aussage darüber treffen, ob die beiden Partner in 15Jahren noch verheiratet sein würden oder nicht. Dabei sank diese Wahrscheinlichkeit lediglich auf 90%, wenn eine nur 15Minuten lange Aufzeichnung einer Konversation vorlag. Gottman ging bei seiner Analyse wie folgt vor:


    [Seine] Methode nennt sich „thin-slicing“, wörtlich „in dünne Scheibchen schneiden“, was nichts anderes beschreibt als die Fähigkeit unseres Unbewussten, auf Grundlage extrem dünner Scheibchen von Erfahrungen bestimmte Muster in Situationen und Verhaltensweisen zu entdecken. (S.29)


    Der Forscher vermutete also, dass es in der Art der Kommunikation zwischen Ehepartnern bestimmte Muster gab, die etwas über den Zustand ihrer Beziehung aussagten, ähnlich wie im Zweiten Weltkrieg, als die Briten deutsche Morsesignale abfingen und versuchten, daraus Rückschlüsse auf den Sender zu ziehen. Anhand der charakteristischen Art, lange und kurze Signale mit Pausen zu verbinden oder bestimmte Verschlüsselungstechniken zu nutzen, konnten seinerzeit die Funker identifiziert und so auch Aussagen darüber getroffen werden, wo sie sich befanden und in welchen Bereichen zu einem bestimmten Zeitpunkt eine besonders rege Kommunikation herrschte.


    Um die Bedeutung der Theorie der „dünnen Scheibchen“ in speziellen Situationen zu unterstreichen, erläutert Gladwell zudem ein wissenschaftliches Experiment des Psychologen Samuel Gosling. Dieser fand heraus, dass Studenten von fremden Personen hinsichtlich bestimmter Charaktereigenschaften genauso sicher eingeschätzt wurden wie von engen Freunden, sobald diese fremden Personen einen Blick in das Wohnheimzimmer der Studenten werfen konnten. Wenn es um Themen wie Pflichtbewusstsein, emotionale Stabilität und Offenheit gegenüber neuen Erfahrungen ging, schnitten fremde Personen mit ihren Einschätzungen in der Regel sogar besser ab, während enge Freunde hinsichtlich der Geselligkeit und Verträglichkeit der Studenten genauere Vermutungen abgeben konnten.


    Auch bei Arztgesprächen kann die Methode der „dünnen Scheibchen“ sehr aufschlussreich sein. So lassen sich beispielsweise Mediziner erkennen, die mit einer höheren Wahrscheinlichkeit wegen Behandlungsfehlern verklagt werden als ihre Kollegen. Dabei ist ihr Umgang mit den Patienten entscheidend. Anhand von kurzen Aufnahmen, in denen nur Satzmelodie, Sprechrhythmus und Tonhöhe, nicht aber der Inhalt des Gespräches verständlich waren, konnten fremde Versuchspersonen eine Aussage darüber treffen, welche Ärzte mit einer hohen Wahrscheinlichkeit verklagt wurden und welche nicht.


    2. HINTER VERSCHLOSSENEN TÜREN


    Gladwell geht davon aus, dass Spontanentscheidungen und plötzliche Erkenntnis im menschlichen Denken hinter „einer verschlossenen Tür“ (S.57) stattfinden. Um seinen Lesern die Prozesse der Intuition näher zu bringen, erläutert er in seinem nächsten Kapitel vier verschiedene Experimente.


    Zunächst betrachtet er einen Test, bei dem es um die Ergänzung bestimmter Wortgruppen zu Sätzen geht. Dabei kommt der Effekt des Primings zur Anwendung, der implizit bestimmte Gedächtnisinhalte bei den Testpersonen aktiviert, sodass sich in deren adaptivem Unterbewussten ein spezifisches Gefühl entwickelt. Dieses Gefühl kann die Testpersonen so sehr beeinflussen, dass diese sich danach höflicher oder aggressiver verhalten. Ebenso kann sich eine bestimmte Vorstellung im persönlichen Denken manifestieren. So schnitten Probanden, die sich vor dem psychologischen Test vorstellen sollten, ein Professor zu sein, deutlich besser ab, als eine Vergleichsgruppe, deren Mitglieder sich in Fußball-Hooligans hineinversetzen sollten.


    Anschließend greift Gladwell das Experiment des Kartenspiels der Universityof Iowa erneut auf. Die Forscher wiederholten das Spiel mit den verschiedenen Strategien, allerdings mit Probanden, die nachweislich eine Störung des Vorderstirnlappens im Gehirn hatten. Dieser Bereich ist normalerweise für die Urteilsfähigkeit verantwortlich, kommt es zu Fehlfunktionen hat dies jedoch zur Folge, dass bei den Betroffenen Wissen und Handeln entkoppelt sind. Diese Testpersonen fanden auch nach einer gewissen Anzahl an Spielzügen heraus, welche Strategie am gewinnbringendsten ist. Allerdings zeigten sie nicht die frühen Stresssymptome, die Menschen mit einer völlig normalen Gehirnfunktion entwickelt hatten, weil sie sich ihrer intuitiven Ahnung nicht bewusst waren.


    Eine dritte Studie befasste sich mit Speed-Dating-Events, die laut Gladwell Paradebeispiele für die Anwendung der Theorie der dünnen Scheibchen sind. Die Psychologin Sheena Iyengar und der Wirtschaftswissenschaftler Raymond Fisman von der Universityof Columbia fanden heraus, dass Menschen die wichtigen Eigenschaften eines potenziellen Partners ganz anders beschreiben, nachdem sie spontan eine fremde Person kennengelernt haben, die ihnen gefallen hat. Für einen kurzen Zeitraum passen sie nach dieser Begegnung ihre Vorstellungen eines idealen Partners an die flüchtige Bekanntschaft an, ehe sie nach etwa einem Monat wieder in alte Muster zurückfallen. Ein positiver Eindruck löst also die Spontanentscheidung aus, seine Ansichten und Vorlieben zu ändern. Gladwell stellt dabei fest, dass wir ursprünglich keine komplett falsche Meinung vertreten, sondern lediglich nicht alle Facetten der mannigfaltigen Wirklichkeit wahrgenommen haben.


    Schließlich thematisiert Gladwell das sogenannte „Two-Cord-Problem“ des amerikanischen Psychologen NormanR.F. Maier, das dieser in den 1930erJahren anhand von Experimenten wissenschaftlich darstellte. Es machte klar, wie verborgen das menschliche Unterbewusstsein arbeiten kann. Zwei Seile sind in einem Raum so an der Decke befestigt, dass die Probanden sie nicht beide gleichzeitig fassen können. Allerdings stehen den Versuchspersonen verschiedene Hilfsmittel zur Verfügung. Die Probanden sollen ihre Problemlösungskompetenz unter Beweis stellen und versuchen, die beiden Seile zu verknoten. Insgesamt war das Experiment so ausgelegt, dass es exakt vier Möglichkeiten gab, die Aufgabe zu erfüllen. Dabei kam ein Großteil der Testpersonen recht schnell auf drei dieser Möglichkeiten, erkannte jedoch nicht, dass sie zusätzlich eines der Seile in eine Pendelbewegung versetzen konnten, um es fassen zu können, während sie das andere Seil in Händen hielten. Erst nachdem ein Mitglied des Forscherteams eines der Seile angestoßen hatte, und damit die Möglichkeit der Pendelbewegung andeutete, gelang es beinahe allen Testpersonen, auch die letzte Option zur Lösung der Aufgabe umzusetzen.


    Bei einer späteren Evaluation des Experiments gaben jedoch alle Probanden an, eigenständig alle vier Möglichkeiten erkannt zu haben. Niemand konnte sich daran erinnern, dass es den unterbewussten Auslöser gab, der erst auf die weitere Möglichkeit hingewiesen hatte. Auch in Momenten der Verwirrung filtert unser Unterbewusstsein also Informationen aus unserer Wahrnehmung heraus, die nützliche Hinweise für die Lösung bestimmter Probleme bereitstellen.


    3. DIE WARREN-HARDING-FALLE


    Im dritten Kapitel wendet sich Gladwell der negativen Seite von plötzlicher Erkenntnis zu, denn indem Intuition als Grundlage für Entscheidungen genutzt wird, kann es auch zu gefährlichen Urteilsfehlern kommen.


    Zu Beginn des Kapitels beschreibt Gladwell eine Begegnung zweier Männer im Jahre1899. Es handelte sich dabei um Harry Daugherty (1860-1941), den Gladwell als „Machiavelli“ (S.78) der damaligen Politik im US-Bundesstaat Ohio sieht, und Warren Harding (1865-1923), den Herausgeber einer Tageszeitung in einer Kleinstadt. Der Legende nach soll Daugherty sofort ein Potenzial in Harding gesehen und sich dazu entschlossen haben, ihn bei einer Präsidentschaftskampagne zu unterstützen. So wurde Harding im Jahr1920 tatsächlich zum 29.Präsidenten der Vereinigten Staaten gewählt, allerdings starb er bereits 1923 und hatte das Amt nur zwei Jahre lang offiziell inne. Zahlreiche Historiker bezeichneten Harding später als einen der schlechtesten Präsidenten aller Zeiten. Gladwell betont in diesem Zusammenhang, dass Intuition auch zu negativen Entscheidungen führen kann:


    Viele Menschen, die Warren Harding sahen, kamen allein aufgrund seines außergewöhnlich attraktiven und distinguierten Äußeren zu dem völlig unbegründeten Schluss, er müsse ein mutiger, integrer und intelligenter Mann sein. Sie blickten nicht unter die Oberfläche. Sein Aussehen löste so viele Assoziationen aus, dass der normale Denkprozess zum Stillstand kam. Diese Warren-Harding-Falle zeigt uns, dass unsere unbewussten Denkprozesse auch ihre dunkle Seite haben. (S.82)


    Der sogenannte implizite Assoziationstest (IAT) misst gleich zwei verschiedene Aspekte der Einstellung gegenüber einem bestimmten Thema. Er nutzt die Tatsache, dass Menschen schneller Verbindungen zwischen zwei gedanklichen Mustern herstellen, wenn sie zwischen ihnen bereits individuelle Verbindungen in ihren Gedanken verankert haben. Mit dem Test wird es möglich, beispielsweise bezogen auf den Aspekt Hautfarbe, unterbewusste Vorurteile sichtbar zu machen. So führt Gladwell an, dass bei einem Experiment etwa 80% der Testpersonen Hellhäutigkeit mit positiven Aspekten verknüpften. Dabei ist besonders beunruhigend, dass die unbewussten Vorurteile in der Regel den bewussten Ansichten völlig widersprechen.


    Im weiteren Verlauf beschäftigt sich Gladwell mit der Macht des ersten Eindrucks in Verkaufssituationen und wählt als Beispiel die Anschaffung eines neuen Autos. Einer der erfolgreichsten Automobilverkäufer der Vereinigten Staaten, Bob Golomb, sieht das Geheimnis seines Erfolgs darin, allen Interessenten vorurteilsfrei zu begegnen und auf derselben Preisgrundlage zu verhandeln. Das Ausnahmetalent behauptet, dass man


    

    4. PAUL VAN RIPERS GROSSER SIEG


    

    

    

    

    

    5. KENNAS DILEMMA


    

    

    

    

    

    

    

    6. SIEBEN SEKUNDEN IN DER BRONX


    

    

    
      	Die Mimik hat Auswirkungen auf das vegetative Nervensystem. Nimmt ein Mensch einen bestimmten Gesichtsausdruck an, so kann dieser das mit ihm verbundene Gefühl auslösen.


      	Flüchtige Blicke, die auch Mikro-Ausdrücke genannt werden, können Lügen verraten. So zeigt das Gesicht bei einer Lüge unter Umständen Zeichen der Verzweiflung oder eine Art „diebische […] Freude“ (S.207), wenn man auf sich selbst stolz ist, weil man jemanden betrogen hat.


      	Einige Gesichtsmuskeln lassen sich kaum bewusst steuern, sodass sich die Mimik echter Emotionen nur schwer unterdrücken lässt. Bei einem ehrlichen Lächeln sind daher natürlicherweise auch Muskeln der Augenpartie angespannt.

    


    

    

    

    

    SCHLUSS – MIT DEN AUGEN HÖREN
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