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Seit der Aufklärung gehen wir davon aus, dass Menschen sich bei politischen Entscheidungen in erster Linie von rationalen Kosten-Nutzen-Kalkulationen leiten lassen. Der Psychologe Drew Westen stellte diese Überzeugung mit einer Reihe spektakulärer Experimente infrage. Er konnte zeigen, dass Emotionen, etwa vor Wahlen, eine mindestens ebenso wichtige Rolle spielen. Diesen Gedanken entfaltet Westen in seinem Buch Das politische Gehirn anhand zahlreicher Beispiele aus der jüngeren US-Wahlkampfgeschichte; auch hierzulande wächst seitdem in Politik und Wissenschaft das Interesse an der Bedeutung der Emotionen. Die deutsche Ausgabe enthält neben den zentralen Kapiteln des US-Bestsellers ein ausführliches Interview, in dem Westen sich mit der Kritik an seinem Ansatz, mit der Politik Barack Obamas und der Situation in anderen Ländern auseinandersetzt.

 

Andrew »Drew« Westen, geboren 1959, ist Professor für Psychologie und Psychiatrie an der Emory University in Atlanta, Georgia. Er bloggt für die Huffington Post und kommentiert regelmäßig das politische Zeitgeschehen, unter anderem in der New York Times.
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Einleitung: Das parteiische Gehirn

In den aufgeheizten letzten Monaten des Präsidentschaftswahlkampfs 2004 stellten meine Kollegen Stephan Hamann, Clint Kilts und ich ein Forscherteam zusammen, um zu untersuchen, was sich im Gehirn abspielt, wenn dezidierte Anhänger einer der großen amerikanischen Parteien – und diese Personen machen ungefähr achtzig Prozent der Wählerschaft aus – mit neuen politischen Informationen umgehen müssen. Wir untersuchten die Gehirne von fünfzehn erklärten Demokraten und fünfzehn bekennenden Republikanern.1 (Wir hätten auch Wähler ohne Bekenntnis zu einer Partei oder einem Kandidaten untersucht, aber im Herbst 2004 wäre es eine gewaltige Aufgabe gewesen, Menschen mit intakten Gehirnen zu finden, die nicht bereits der einen oder der anderen Seite zuneigten.)

Wir scannten ihre Hirnaktivität, während sie eine Abfolge von Dias lasen. Unser Ziel war es, ihnen Denkaufgaben zu stellen, bei denen ein »leidenschaftsloser« Beobachter zu einem offensichtlich logischen Schluss kommen würde, der allerdings in direktem Konflikt mit dem Schluss stünde, den ein demokratischer oder republikanischer Parteigänger über seinen Kandidaten würde ziehen wollen. Anders gesagt: Unser Ziel bestand darin, herauszufinden, welchen Einfluss jene Einschränkungen hatten, die dem Vorstellungsvermögen durch die Vernunft und durch Indizien (Informationen, die zeigten, dass der Kandidat sich inkonsistent, anbiedernd, unehrlich, schleimig oder einfach schlecht verhalten hatte) auferlegt wurden, und zwar im Vergleich zu von Emotionen verursachten Einschränkungen (also starken Gefühlen für die Parteien und Kandidaten). Wir hofften in Echtzeit zu erfahren, wie das Gehirn Konflikte zwischen Tatsachen und Wünschen löst.

Obwohl wir uns auf ein relativ unerforschtes Gebiet wagten, hatten wir doch einige recht starke Vermutungen. Als Wissenschaftler adeln wir so etwas gerne mit dem Label geleitet, dass sich das politische Gehirn dort, wo Informationen mit Wünschen kollidieren, seinen Weg zu den gewünschten Schlussfolgerungen schon irgendwie »herbeibegründen« werde.Hypothese. Alle unsere Hypothesen wurden von der Erwartung 

Wir hatten vier Hypothesen.

Erstens gingen wir davon aus, dass bedrohliche Informationen – selbst wenn die Parteianhänger nicht einräumen mochten, dass sie sie als bedrohlich empfanden – neuronale Schaltkreise aktivieren würden, von denen sich in früheren Studien gezeigt hatte, dass sie mit negativen Gefühlszuständen in Verbindung standen.

Zweitens erwarteten wir, dass wir Aktivierungen in einem bestimmten Teil des Gehirns feststellen würden, der mit der Steuerung von Emotionen zu tun hat. Wir vermuteten, dass das, was in der Politik häufig als rationales Abwägen durchgeht, oft eher eine Rationalisierung darstellt, die von dem Wunsch motiviert ist, zu emotional zufriedenstellenden Schlüssen zu kommen.

Drittens erwarteten wir, dass das Gehirn einem Konflikt ausgesetzt würde – einem Konflikt zwischen dem, was ein vernünftiger Mensch glauben konnte, und dem, was ein Parteianhänger glauben wollte. Daher sagten wir voraus, dass eine Region aktiviert würde, von der bekannt ist, dass sie mit der Beobachtung und Lösung von Konflikten zu tun hat.

Viertens gingen wir davon aus, dass die Testpersonen »mit ihrem Bauch denken« würden, anstatt den Sachverhalt zu prüfen. Wir erwarteten also keine besonders starke Aktivierung in jenen Teilen des Gehirns, die in allen vorangegangenen Studien über rationale Überlegungen »eingeschaltet« gewesen waren – obwohl wir den Parteianhängern explizit Denkaufgaben stellten (nämlich zu entscheiden, ob zwei Aussagen über ihren Kandidaten konsistent oder inkonsistent waren).

Allen Parteianhängern legten wir je sechs Zusammenstellungen von Aussagen John Kerrys, George W. Bushs und politisch neutraler männlicher Personen (z.B. von Tom Hanks und [dem Schriftsteller; Anmerkung des Übersetzers] William Styron) vor, die klare Widersprüche enthielten. Zwar hatten wir viele der Aussagen und Zitate bearbeitet oder fiktionalisiert, wir erhöhten ihre Glaubwürdigkeit jedoch, indem wir sie in tatsächliche Zitate oder Beschreibungen tatsächlicher Ereignisse einbetteten.

Während die Testpersonen im Scanner lagen, führten wir ihnen eine Reihe von Dias vor.2 Das erste Dia jeder Gruppe zeigte eine ursprüngliche Aussage, typischerweise ein Zitat des Kandidaten. Das zweite Bild lieferte eine widersprüchliche Aussage, die oft ebenfalls vom Kandidaten stammte und eine klare Inkonsistenz nahelegte, die einem Parteigänger bedrohlich erscheinen musste. Hier einer der Widersprüche, die wir benutzt haben, um die Gehirne der Unterstützer von John Kerry unter Druck zu setzen:

 


Ursprüngliche Aussage (Dia 1):

Während des ersten Golfkriegs schrieb John Kerry einem seiner Wähler: »Vielen Dank, dass Sie mich kontaktiert haben, um Ihre ablehnende Haltung zum Ausdruck zu bringen. […] Ich teile Ihre Besorgnis. Ich habe für eine Initiative gestimmt, die darauf gedrängt hat, den Wirtschaftssanktionen mehr Zeit zu geben.«

 

Widerspruch (Dia 2):

Sieben Tage später schrieb Kerry einem anderen Wähler: »Vielen Dank, dass Sie Ihre Unterstützung für die Invasion im Irak zum Ausdruck gebracht haben. Von Beginn des irakischen Angriffs auf Kuwait an habe ich Präsident Bushs Reaktion auf die Krise klar und unmissverständlich unterstützt.«



 

Ohne weitere, relativierende Informationen dürfte es kaum möglich sein zu behaupten, dass diese Aussagen einander nicht widersprechen (obwohl wir noch sehen werden, dass das Gehirn ein ganz bemerkenswertes Organ ist).

Nachdem die Parteianhänger die ersten beiden Dias gelesen hatten, gab ihnen das dritte Dia einfach ein bisschen Zeit, die widersprüchlichen Aussagen zu verdauen. Sie wurden gebeten, darüber nachzudenken, ob die beiden Sätze inkonsistent waren. Das vierte Dia forderte sie dann auf zu bewerten, wie sehr sie der Aussage zustimmten, dass die Worte und Taten des Kandidaten nicht zueinander passten (von 1 = »stimme überhaupt nicht zu« bis 4 = »stimme voll und ganz zu«).

Die Bush-Anhänger standen vor einem ähnlichen Dilemma, das folgendermaßen aussah:

 


Ursprüngliche Aussage (Dia 1):

»Hier gewesen zu sein und gesehen zu haben, wie man sich um diese Soldaten kümmert, ist tröstlich für mich und Laura. Wir sollten und müssen jedem die beste Pflege angedeihen lassen, der bereit ist, sein Leben für unser Land aufs Spiel zu setzen.« (Präsident George W. Bush bei einem Besuch im Veterans Administration Hospital im Jahr 2003)

 

Widerspruch (Dia 2): 

Der Besuch von Präsident Bush fand am selben Tag statt, an dem die Regierung ankündigte, den Zugang zu den Krankenhäusern des Kriegsveteranenministeriums für ungefähr 164000 ehemalige Soldaten unverzüglich zu streichen.



 

Auch bei den politisch neutralen Personen gab es klare Widersprüche, aber sie wirkten weder auf Anhänger des einen noch des anderen Kandidaten bedrohlich. Daher eigneten sie sich gut für einen Vergleich.

Unsere bekennenden Demokraten und Republikaner wurden im Vorfeld eines der am stärksten polarisierten Präsidentschaftsrennen der jüngeren Geschichte gescannt. Wie also reagierten sie?

Sie enttäuschten uns nicht. Es bereitete ihnen keine Schwierigkeiten, die Widersprüche beim gegnerischen Kandidaten zu erkennen, und sie bewerteten seine Inkonsistenzen nahe 4 auf der vierstufigen Skala. Bei ihrem eigenen Kandidaten lagen die Bewertungen im Schnitt eher bei 2, was einen nur minimalen Widerspruch anzeigte. Die Demokraten reagierten auf Kerry so wie die Republikaner auf Bush. Und wie vorhergesagt, wiesen Demokraten und Republikaner keinen Unterschied in ihren Reaktionen auf Widersprüche in den Aussagen der politisch neutralen Personen auf.

Wissenschaft ist eine vertrackte Angelegenheit, und man erwartet nicht, dass sich alle Hypothesen, die man aufstellt, auch bestätigen. In diesem Fall landeten wir jedoch vier Volltreffer. Die Resultate zeigten nicht nur, dass Parteigänger, die bedrohliche Informationen erhalten, mit großer Wahrscheinlichkeit emotional verzerrte Schlussfolgerungen ziehen, sondern auch, dass wir währenddessen ihre neuronalen Fußspuren verfolgen können.

Wenn man sie mit einer potenziell irritierenden Information konfrontiert, wird ein Netzwerk von Neuronen aktiv, das sie emotional in Bedrängnis bringt. Ob dies für sie ein bewusstes oder ein unbewusstes Problem oder eine Kombination aus beidem darstellt, wissen wir nicht.

Das Gehirn registriert den Konflikt zwischen Informationen und Wünschen und beginnt nach Wegen zu suchen, um die Quelle der unangenehmen Emotionen abzuschalten. Wir wissen, dass die Gehirne dabei ziemlich erfolgreich waren, denn die untersuchten Parteianhänger bestritten zumeist, dass sie irgendeinen Konflikt zwischen den Worten und Taten ihres Kandidaten wahrgenommen hatten. Es gelang den Gehirnen nicht nur, mittels eines fehlerhaften Denkprozess das Gefühl der Bedrängnis abzustellen, sie taten dies außerdem sehr schnell – soweit wir das feststellen konnten, sogar bevor die Testpersonen das dritte Dia überhaupt gelesen hatten. Offenbar aktivierten die neuronalen Schaltkreise, die für die Regulierung emotionaler Zustände verantwortlich sind, Vorstellungen, welche die Not und den Konflikt beseitigten, in die wir die Parteianhänger manövriert hatten, als wir sie mit der unangenehmen »Realität« konfrontierten. Und: Die neuronalen Schaltkreise, die normalerweise für logisches Denken zuständig sind, waren an all diesen Vorgängen anscheinend überhaupt nicht beteiligt.

Allerdings tat das politische Gehirn auch etwas, das wir nicht vorhergesagt hatten. Nachdem die Parteianhänger einen Weg gefunden hatten, zu falschen Schlussfolgerungen zu kommen, schalteten sich nicht nur jene Schaltkreise ab, die an negativen Emotionen beteiligt sind, sondern jene, die an positiven Emotionen beteiligt sind, schalteten sich ein. Das parteiische Gehirn war offensichtlich nicht damit zufrieden, sich bloß besser zu fühlen. Es fuhr sogar Überstunden, um sich gut zu fühlen und aktivierte die für Belohnungen zuständigen Schaltkreise, die den Parteigängern einen Schub positiver Selbstbestätigung für ihr verzerrtes Denken lieferten. Diese belohnenden Schaltkreise überschneiden sich substanziell mit jenen, die aktiviert werden, wenn Drogensüchtige ihren »Schuss« bekommen, was dem Begriff »Politik-Junkie« eine ganz neue Bedeutung gibt.3

Was können wir also aus dieser Untersuchung folgern?

Die erste Schlussfolgerung ist pragmatischer Natur. Wer einen Wahlkampf führt, sollte sich keine Sorgen darüber machen, ob er die dreißig Prozent der Bevölkerung verprellt, deren Gehirne keine Informationen verarbeiten können, die von seiner Seite des politischen Spektrums kommen, sofern nicht gerade ihr Leben davon abhängt (z.B. nach einem Angriff auf das amerikanische Festland). Republikaner sollten sich darauf konzentrieren, die zehn bis zwanzig Prozent der Bevölkerung, die sich noch keine endgültige Meinung gebildet haben, weiter nach rechts zu locken, und die dreißig Prozent der Amerikaner, die konsequent hinter ihnen stehen, an die Urne zu bringen. In der Tat hatten republikanische Strategen noch nie Probleme damit, Menschen aus Nordkalifornien und dem Nordosten als »Cappuccino trinkende Linke« abzustempeln. Sie wissen, dass in der Küche ihrer eigenen Partei kein Platz für einen Milchaufschäumer ist und dass es den eigenen Wählern noch ein bisschen mehr Schaum vor den Mund treiben wird, wenn man gegen die andere Seite ätzt.

Die Schlussfolgerungen für Demokraten sollten ebenso klar sein: Sie können aufhören, sich darüber Sorgen zu machen, ob sie möglicherweise Leute verprellen, die Pat Robertson und (den mittlerweile verstorbenen fundamentalistischen Fernsehprediger; Anm. d. Ü.) Jerry Falwell für moralische Führungspersönlichkeiten halten, weil deren Köpfe sowieso keine Linkskurve nehmen werden. Dass die Demokraten über weite Strecken des letzten Jahrzehnts nicht in der Lage waren, sich selbst in Abgrenzung zu irgendjemandem oder irgendetwas zu definieren, hat eine Mehrheit von Instantkaffeetrinkern hervorgebracht, die davon überzeugt sind, dass Demokraten maximal eine lauwarme und schale Brühe kochen können, die ausgiebig von Meinungsforschern getestet wurde, um sicherzugehen, dass sie auch ja nicht zu heiß oder zu stark ist – eine Brühe, die dann mit abgestandener Rhetorik serviert wird. Und die Kritiker haben damit eindeutig Recht.

Wenn wir jedoch einen Schritt zurücktreten und diese Studie in den Kontext einer wachsenden Zahl von Untersuchungen aus Psychologie und Politikwissenschaft einordnen, dann entdecken wir in diesen Ergebnissen noch eine andere Botschaft: Das politische Gehirn ist ein emotionales Gehirn. Es ist keine leidenschaftslose Rechenmaschine, die objektiv nach den richtigen Fakten, Zahlen und politischen Konzepten sucht, um eine wohlüberlegte Entscheidung zu fällen. Die Parteianhänger in unserer Studie waren im Durchschnitt intelligent, gebildet und politisch interessiert. Sie waren nicht die Art von Wählern, die »Alito« für ein italienisches Gebäck halten (Samuel Anthony Alito Jr. ist seit Januar 2006 Richter am Obersten Gerichtshof der Vereinigten Staaten; Anm. d. Ü.) und die so vielen Politikwissenschaftlern und Kommentatoren Anlass zu Alarmrufen gegeben hat.

Und dennoch dachten sie mit ihrem Bauch.

Rationale Leser mögen sich mit der Feststellung trösten, dass in der amerikanischen Politik die Parteilager heute ungefähr gleich stark sind. Etwas mehr als ein Drittel der Wähler bezeichnet sich selbst als Republikaner, und ungefähr derselbe Prozentsatz rechnet sich zu den Demokraten. Sie neutralisieren sich also gegenseitig und erlauben es den Wählern in der Mitte, Urnengänge anhand rationalerer Argumente zu entscheiden.

Es hat sich allerdings herausgestellt, dass auch die mit ihrem Bauch denken.

Einen erfreulichen Aspekt hat die Sache jedoch. Gefühle geben in den meisten Fällen einen durchaus vernünftigen Kompass ab, an dem man sein Verhalten – auch das Wahlverhalten – ausrichten kann, selbst wenn es manchmal ein paar Jahre dauern mag, bevor sich die Nadel bewegt. Dass die Wähler im November 2006 einen Kurswechsel in der Irak-Politik forderten, lag nicht daran, dass sie plötzlich über neue Informationen verfügt hätten. Sie hatten neue Emotionen. Die Kompassnadel war von nationalistischem Stolz und von Hoffnung zu Wut, Besorgnis und einer zunehmenden Resignation gewandert. Den »Kurs zu halten« ergab angesichts dieses emotionalen Umbruchs nicht länger einen Sinn.

Wir können die Struktur des politischen Gehirns, die Millionen Jahre der Evolution widerspiegelt, nicht verändern. Aber wir können die Art verändern, wie wir es ansprechen.

Und darum geht es in diesem Buch.








1 Rationale Köpfe, irrationale Kampagnen


»Als der redegewandte Adlai Stevenson bei den Präsidentschaftswahlen [1956; Anm. d. Übers.] gegen Dwight D. Eisenhower antrat, himmelte eine Frau den demokratischen Kandidaten nach einer Wahlversammlung an: ›Jeder denkende Mensch wird Sie wählen.‹ Stevenson soll entgegnet haben: ›Madam, das reicht nicht. Ich brauche eine Mehrheit.‹«1



 

Die Gründerväter, und viele bedeutende Philosophen des 17. und 18. Jahrhunderts, die ihr Denken (und letztlich die Verfassung der Vereinigten Staaten) geprägt haben, sowie die meisten Politikwissenschaftler, Ökonomen und Kognitionsforscher der letzten zwei Jahrhunderte haben stets in der einen oder anderen Form an der Vorstellung eines leidenschaftslosen Gehirns festgehalten. Dieser Sichtweise zufolge fällen Menschen Entscheidungen, indem sie die verfügbaren Anhaltspunkte abwägen und zu Schlüssen gelangen, die durch die gegebenen Informationen am besten gestützt werden – jedenfalls sofern sie ein Minimum an Zeit und Interesse aufbringen. Viele Autoren haben behauptet, dass das Gehirn genau so funktioniert. Die übergroße Mehrheit hat behauptet, dass es so funktionieren sollte, wenn sich Menschen rational verhalten.2

Diese Sichtweise auf das Funktionieren des Gehirns kann man nicht leichthin vom Tisch wischen. Diese Vorstellung läutete das Zeitalter der Vernunft ein und ist eng mit dem Aufstieg der Demokratie, der Freiheit von religiöser Bevormundung und der Entwicklung wissenschaftlicher Methoden verknüpft. Indem sie sich der Vernunft zuwandten, konnten Philosophen gegen die absolute Herrschaft der Monarchie argumentieren, die meist mit Bezug auf das Gottesgnadentum, die Tradition oder Annahmen über die natürliche Ordnung der Dinge gerechtfertigt wurde.

Diesen Ansatz wählten die Anhänger der Theorie des Gesellschaftsvertrags, die die Gestaltung der amerikanischen Verfassung beeinflussten. Der gemeinsame Nenner der Vertragstheoretiker (und ihrer modernen Nachfolger, namentlich des Philosophen John Rawls) bestand darin, dass Menschen sich zusammentun, um einen Staat zu schaffen und sich durch rationale, autonome Entscheidungen selbst zu regieren.

Obwohl diese Philosophen sich im Allgemeinen darauf verständigten, dass die Vernunft die Grundlage der Demokratie sei, unterschieden sie sich doch darin, welchen Platz sie den Emotionen an der Tafel der Republik einräumen wollten. Thomas Hobbes, der mit seinem Leviathan das Zeitalter der Vertragstheorien begründete, argumentierte, dass die Menschen einen Gesellschaftsvertrag eingingen (eine Übereinkunft, den Gesetzen zu gehorchen und sich einer zivilisierten Gesellschaft anzuschließen), weil sie nach Wohlbefinden streben und Schmerz aus dem Weg gehen wollen. In letzter Konsequenz ging er davon aus, dass es rational sei, die Freiheit, das zu tun, was man will, aufzugeben, wenn die Alternative ein »Krieg eines jeden gegen jeden« ist, der den »Naturzustand« vor dem Gesellschaftsvertrag darstellt und in dem das Leben »ekelhaft, tierisch und kurz« ist.3

Die Väter der US-Verfassung selbst hatten unterschiedliche Ansichten zu den Emotionen, allerdings fürchteten sie im Einklang mit mehr als 2000 Jahren abendländischer Philosophie seit der Zeit Platons den verzerrenden Einfluss der Gefühle auf das rationale Denken, das doch für sinnvolle Entscheidungen in der Demokratie so überaus wichtig war.4 Platon vertrat die Ansicht, dass bei einem Konflikt zwischen Vernunft und Leidenschaft die Leidenschaft zurückgestellt werden müsse. In den Federalist Papers machten die Väter der amerikanischen Demokratie (wie schon Platon und die Vertragstheoretiker) deutlich, dass Menschen nur mithilfe des Verstands ihre eigensüchtigen und engstirnigen Wünsche zügeln können, um Entscheidungen zu fällen, die im allgemeinen Interesse liegen. Leidenschaften hingegen könnten zu vorschnellem, wenig durchdachtem und selbstsüchtigem Handeln verleiten oder die Mentalität einer aufgeputschten Masse herbeiführen, die von den Emotionen des Augenblicks geleitet wird und sich gegen jeden wenden kann, der sich ihr in den Weg stellt.5



Die Erfindung des Taschenrechners

In der einen oder anderen Variante hat die Auffassung von der idealerweise leidenschaftslosen Wählerschaft seither die Politikwissenschaft genauso beherrscht wie die Politische Philosophie. Politikwissenschaftler haben sich seit den Anfängen ihrer Disziplin – und besonders seit dem Aufkommen der modernen Wählerbefragungen in den vierziger Jahren – besorgt gezeigt über die »Irrationalität« der amerikanischen Wähler. Walter Lippmann gebrauchte 1922 den Begriff der öffentlichen Meinung, um jenen Morast von Vorstellungen (über das Geschehen in der Wirtschaft, den Zustand der Welt und die politischen Maßnahmen, die etwas daran ändern könnten) zu beschreiben, die in einer Bevölkerung vorherrschen, der die unmittelbare Erfahrung und Sachkenntnis fehlt, um zu beurteilen, was wirklich vor sich geht. Achtzig Jahre lang hallte Lippmanns Besorgnis unter Politikwissenschaftlern nach, wenn sie darüber lamentierten, wie anfällig die amerikanischen Wähler doch für alle Arten irrationaler Appelle6 seien und dass sie sich zwar offenkundig verpflichtet fühlten, in den Wahllokalen zu erscheinen, dass dieses Pflichtgefühl allerdings nicht so weit gehe, dass die Menschen sich in irgendeiner Form darüber informieren, für wen oder was sie dort eigentlich ihre Stimme abgeben.

In Wirklichkeit war die amerikanische Öffentlichkeit in den Anfängen unserer Demokratie sogar noch weniger an Themen orientiert als heute. Sie gelobte zunächst jenen Männern, die im Revolutionskrieg gekämpft hatten, ihre politische Gefolgschaft, bis diese Generation Mitte des 19. Jahrhunderts endgültig ausgestorben war. In den Jahrzehnten danach wählten die Menschen dann mehr oder weniger aus Gewohnheit eine der beiden großen Parteien.7 Wir werden später sehen, dass die Treue zu einer Partei – ein weitgehend emotionales Zugehörigkeitsgefühl8 – auch heute noch die zentrale Determinante für das Wahlverhalten darstellt. Dasselbe gilt für die meisten stabilen westlichen Demokratien, in denen die Sympathie für eine politische Partei oft von Generation zu Generation weitergegeben wird wie ein Familienerbstück. Seit dem Aufkommen der modernen Wahlforschung verfügen amerikanische Politiker über laufend aktualisierte Informationen über die öffentliche Meinung (darüber, wo sie gerade steht und wohin sie sich als Nächstes bewegen könnte), und diese Umfrageergebnisse stellen während der Wahlkämpfe einen Quell beständiger Angst und Ambivalenz dar. Einerseits sollen in einer repräsentativen Demokratie oder Republik wie der unseren die Volksvertreter ihre Wähler repräsentieren – und demnach ihre Meinungen beachten. Andererseits haben politische Führer Zugang zu Informationen, die dem Durchschnittsbürger nicht offenstehen, sie verfügen über eine Sachkenntnis, die ihnen aus dem Regierungshandeln erwächst. Daher sollen sie eigentlich führen – wozu auch gehört, der öffentlichen Meinung einen Schritt voraus zu sein und sie zu formen.

Das Problem liege darin, so heißt es meist, dass die öffentliche Meinung weitgehend nur die Manipulationsbemühungen von Interessengruppen und politischen Eliten widerspiegelt. Diese werden von Medien gefiltert, die nur gelegentlich die Rolle der »Vierten Gewalt« ausfüllen, die ihnen von den Gründervätern zugedacht wurde. George Marcus, ein Politikwissenschaftler, der das traditionelle Verständnis von Vernunft und Emotionen in der Politik infrage gestellt hat, beschreibt eloquent die Rezepte, die von wissenschaftlichen Kennern der amerikanischen Wahlkampfpolitik typischerweise genannt werden:


»Die meisten aktuellen Reformvorschläge zielen darauf […], das Wachrufen von Leidenschaften zu minimieren und die Ratio in den Vordergrund zu stellen. Man hat sich bemüht, den leidenschaftslosen Bürger zu befördern: einen Bürger, der sich mit sachlichen Argumenten beschäftigt, detaillierte Positionspapiere zu bestimmten Themen studiert, Zeitungen liest, um sich gründlich über jene Fakten zu informieren, die den vielen Themen der staatlichen Politik zugrunde liegen; Bürgerinnen und Bürger, die nicht länger so wählen wie in der Vergangenheit, sondern dazu neigen, die ›Argumente‹ abzuwägen‹ […]; Bürger, die weniger auf die Attraktivität und den Appeal von Kandidaten ansprechen und sich stärker an den Programmen orientieren; Bürgerinnen und Bürger, die sich nicht länger vom öffentlichen Auftreten eines Kandidaten ablenken lassen (seinen Ausrutschern und Versprechern), sondern vor allem seine Leistungen im Dienst der Allgemeinheit berücksichtigen. Alles in allem ist ein Bürger gefragt, der ernsthafter, nachdenklicher und weniger leidenschaftlich ist.«9



Solche Rezepte bringen natürlich wichtige Punkte zur Sprache. Die Probleme, die sie bekämpfen wollen, haben sich in Zeiten des Kabelfernsehens noch einmal verstärkt. Die Medien vermischen zunehmend Information mit Entertainment (Sexskandale sind viel unterhaltsamer als Kriegsskandale), und das öffentliche Desinteresse an »Themen« führt zu einer immer weniger themenorientierten Programmgestaltung (denn an Themen orientierte Programme sind viel weniger profitabel), wodurch ein Teufelskreis entsteht, in dem zunehmend schlecht informierte Wähler zunehmend schlecht informierende Programme bevorzugen. Das Problem wird noch verschlimmert, weil Medienbosse genau den gleichen Umfragen folgen wie die Politiker und sie benutzen, um ihren Nachrichten einen »Spin« zu geben, der es wahrscheinlicher macht, dass sie einem großen Segment der Bevölkerung gefallen. Genau das hat beispielsweise CNN getan hat, das während des Wahlkampfs 2004 scharf nach rechts steuerte, als sich abzeichnete, dass der eigene Marktanteil bröckelte, während der konservative Konkurrent Fox News zulegte.

Bei all diesen Manövern wird allerdings die Komplexität der Beziehungen zwischen Denken und Fühlen unterschätzt, die sich in Geist und Gehirn abspielen – und davon abgeleitet auch im Staat sowie in der Nation.

Weder die klassischen Vertragstheoretiker noch ihre leidenschaftslosen modernen Erben in der Politikwissenschaft haben sich je angemessen mit der Tatsache auseinandergesetzt, dass alle Menschen zunächst mit starken emotionalen Bindungen an Sippen, Stämme, Religionsgemeinschaften oder Nationen ausgestattet sind, die die Frage aufwerfen: Welche Interessen soll der rationale Akteur verfolgen – seine eigenen, die seiner unmittelbaren Familie, seiner Großfamilie, seines Stammes, seiner religiösen Gruppe, seines Staates oder seiner Nation? Dieser Umstand stellt eine der größten Hürden – und eine der größten Unbekannten – bei dem Versuch dar, die Demokratie auch unter Völkern zu verbreiten, die nicht von der westlichen Prämisse autonomer Individuen ausgehen, sondern bei denen das an erster Stelle steht, was der Anthropologe Clifford Geertz »primordiale Empfindungen« gegenüber Stammes- oder Religionsgemeinschaften genannt hat.10 Wenn Menschen sich entscheiden, einen Gesellschaftsvertrag zu schließen, dann gibt es selbst in Demokratien für Minderheiten zunächst keinen anderen Schutz als jene spezifisch abendländische Annahme über den Wert des Individuums, die in der Amerikanischen Unabhängigkeitserklärung festgeschrieben, selbst aber wiederum das Produkt von Jahrhunderten der Geistesgeschichte ist: Die Überzeugung nämlich, dass alle (weißen) Männer (und später dann auch alle Frauen und Schwarzen) gleich erschaffen wurden und mit bestimmten unveräußerlichen Rechten ausgestattet sind.

Die Positionen, die Politikwissenschaftler zum leidenschaftslosen Geist vertreten, stimmen weitgehend mit den Ergebnissen der Entscheidungstheoretiker und Kognitionswissenschaftler überein. Es ist sicher kein Zufall, dass das Wort »Emotion« im Index zu Howard Gardners grundlegendem Buch Dem Denken auf der Spur nicht auftaucht.11 In einer ganzen Reihe von Disziplinen – der Kognitionswissenschaft, der Psychologie, der Betriebswirtschaft, aber auch der Politikwissenschaft und der Volkswirtschaftslehre – lassen sich die heute am weitesten verbreiteten Modelle des Urteilens und der Entscheidungsfindung unter dem Label der »begrenzten Rationalität« fassen. Diese Theorien gehen davon aus, dass wir im Prinzip vernunftgesteuerte Tiere sind, mal abgesehen von Abkürzungen, die unser Geist gelegentlich nimmt, um schnell Entscheidungen treffen zu können. Etwa wenn wir weder Zeit noch Interesse haben, darüber nachzugrübeln, welche Olivenöl-Marke wir kaufen wollen – oder wo wir in der Wahlkabine unser Kreuz machen wollen, zumindest wenn wir nicht schrecklich gut über Politik informiert oder brennend an ihr interessiert sind.12

Zeitgenössische entscheidungstheoretische Modelle sind meist eng mit Rational-Choice-Ansätzen verwandt, die sich auf Prozesse konzentrieren, mittels deren Menschen die Vor- und Nachteile verschiedener Optionen abwägen und Schlussfolgerungen ziehen, die den erwarteten Nutzen maximieren sollen. Diesen Modellen zufolge vergleichen Menschen, wenn sie Entscheidungen fällen, den Nutzen, den sie aus den einzelnen Optionen ziehen können, sowie die Wahrscheinlichkeit, ihn zu erlangen.13 Ein rationaler Akteur prüft jede potenzielle Option auf ihren erwarteten Nutzen, indem er die damit verbundenen Kosten und Gewinne einander gegenüberstellt und ihrer Wahrscheinlichkeit nach gewichtet.

Was sagen uns solche Modelle über die Praxis, insbesondere im Kontext von Wahlkämpfen?

Wir schreiben das Jahr 2004, und ein 52-jähriger Kohlebergmann im ländlichen Pennsylvania muss sich entscheiden, ob er für George W. Bush oder aber für John Kerry stimmen will. Den Rational-Choice-Modellen zufolge fällt er seine Entscheidung wie folgt (und sollte sie auch so fällen):

Zunächst wählt er die Themenfelder aus, von denen er am stärksten betroffen ist, und sortiert sie nach ihrer Bedeutung (vom unwichtigsten bis zum wichtigsten). Gehen wir mal davon aus, dass er sich besonders für sichere Arbeitsbedingungen im Bergbau interessiert, für die Sicherheit seines Arbeitsplatzes, die Zahlungsfähigkeit der Sozialversicherung und seines Rentenplans, den Schutz vor terroristischen Angriffen und Gewaltverbrechen. Da er im ländlichen Pennsylvania lebt, muss er eigentlich keine große Angst vor Terrorangriffen oder Gangmitgliedern aus den Innenstadtbezirken der Großstädte haben. Solche Ereignisse sind so unwahrscheinlich, dass er ihnen auf einer fünfstufigen Skala eigentlich den Wert 1 geben könnte. Auf der anderen Seite wäre es, gerade angesichts seines Berufs und seines Alters, rational, die Sicherheit am Arbeitsplatz sowie die Sicherheit seines Jobs und seiner Altersvorsorge hoch zu bewerten, sagen wir mit dem Wert 5.

Der nächste Schritt bestünde nun darin, den beiden Kandidaten für jedes Thema einen Nutzenwert zuzuordnen. Sagen wir, er gibt Kerry jeweils +3 bei den Wirtschafts- und Arbeitsthemen, während Bush angesichts seiner bisherigen Bilanz auf diesen Politikfeldern nur –3 bekommt. Bush wiederum geht hart gegen Terror und Verbrechen vor, also erhält er hier jeweils +3; bei Kerry, der immer den Eindruck macht, als würde er auf dem Surfbrett durchs Leben reiten, schreibt er hier –2 auf.

Im nächsten Schritt müsste er nun die Wichtigkeits- und die Nutzenwerte multiplizieren, um so zu einem kombinierten Index für die einzelnen Themen zu gelangen. Schließlich gilt es noch, die Werte der Kandidaten zu addieren, um zu ermitteln, welcher der beiden Kandidaten insgesamt besser abschneidet.

Wenn unser Bergmann eine Serviette besitzt, auf die er ein paar Zahlen kritzeln kann, sollte seine Entscheidung klar sein. Kerry erreicht bei den drei wichtigsten Themen insgesamt 45 Punkte; subtrahiert man je zwei Punkte bei Terrorbekämpfung und innerer Sicherheit, landet der Demokrat insgesamt bei einem erwarteten Nutzen von 41. Bush bekommt bei den Law-and-Order-Themen insgesamt sechs Punkte, diesen stehen aber 45 Minuspunkte auf den Feldern Arbeits- und Jobsicherheit sowie Sozialversicherung gegenüber, was einen erwarteten Nutzen von –39 ergibt. Kerry hätte also achtzig Punkte Vorsprung, nicht gerade ein Foto-Finish, möchte man meinen.

Das Problem besteht nun freilich darin, dass weder Kerry noch ich je einem Bergmann oder irgendeinem anderen Wähler begegnen werden, der auf diese Weise Entscheidungen trifft. Die einzigen Menschen, die so über wichtige Themen nachdenken – sei es die Entscheidung für eine Ehefrau oder einen Präsidenten –, leiden an ernsten Hirnschäden oder anderen Psychopathologien. In Antonio Damasio dreizehn Patienten, die Schäden an jenen Regionen ihrer Stirnlappen erlitten hatten, die an der emotionalen Entscheidungsfindung beteiligt sind (und die insbesondere das Denken und Fühlen miteinander verbinden).Descartes’ Irrtum beschreibt der Neurologe 14 Sie entsprechen diesem Bild ziemlich genau. In einem Fall verbrachte ein Patient mehr als dreißig Minuten damit, sich zu entscheiden, welches Datum und welche Uhrzeit für den nächsten Behandlungstermin optimal seien. Weil ihm das emotionale Signal fehlte, das ihm gesagt hätte, »es lohnt sich nicht, weiter darüber nachzudenken«, fuhr er fort, jede erdenkliche Alternative durchzuspielen.

Allerdings gehen nicht nur die meisten Entscheidungstheorien davon aus, dass diese Art der Urteilsbildung weitverbreitet ist – auch der Großteil der jüngeren Wahlkampfstrategien der Demokraten basierten auf genau dieser Annahme. Man kann geradezu hören, wie der rationale, leidenschaftslose Verstand während der ersten Fernsehdebatte zwischen Gore und Bush (es ging um das staatliche Gesundheitsprogramm Medicare) im Jahr 2000 vor sich hin rattert:


GORE: […] Nach dem Plan des Gouverneurs [George W. Bush war damals noch Gouverneur von Texas; Anm. d. Ü.] würden Ihre Prämien, wenn die Servicegebühren von Medicare stabil bleiben, um einen Wert zwischen 18 und 47 Prozent steigen, laut der Zahlen aus der Studie, die die Medicare-Aktuare für den Kongress angefertigt haben und auf der sein Entwurf basiert. Lassen Sie mich Ihnen schnell ein Beispiel geben: Unter den Zuschauern hier im Studio befindet sich heute Abend George McKinney aus Milwaukee. Er ist siebzig Jahre alt, hat hohen Blutdruck, seine Frau leidet an Herzproblemen. Sie verfügen über ein Jahreseinkommen von 25000 Dollar und können sich die Medikamente nicht leisten, die die Ärzte ihnen verschrieben haben. Sie gehören zu den Menschen, die regelmäßig nach Kanada fahren, um Arzneimittel zu besorgen, die man ihnen verschrieben hat. Nach meinem Plan bekämen sie die Hälfte ihrer Kosten sofort erstattet. Nach Gouverneur Bushs Plan würden sie vier bis fünf Jahre lang keinen Penny sehen, danach wären sie gezwungen, zu einer HMO [Health Maintenance Organization, eine Sonderform der Krankenversicherung; Anm. d. Ü.] oder zu einer privaten Versicherung zu gehen und sie zu bitten, ihre Kosten zu übernehmen. Es gäbe allerdings überhaupt keine Obergrenze für die Prämien oder die Selbstbeteiligung und keine Regelungen bezüglich der Geschäftsbedingungen.

BUSH: Das kann ich so nicht stehen lassen, diese Politik im alten Washingtoner Stil, bei der es nur darum geht, Ihnen vor dem Gang in die Wahlkabine Angst zu machen. Nach meinem Plan wird dem Mann unmittelbar geholfen, was die von einem Arzt verschriebenen Medikamente angeht. Das Programm nennt sich »Immediate Helping Hand«. Wir suchen keinen Streit, wir zeigen nicht mit dem Finger auf andere, wir helfen dem Mann, sofort. Lassen Sie mich eine Sache sagen.

MODERATOR [Jim Lehrer von PBS]: Sie …

GORE: Die beiden kommen auf ein Jahreseinkommen von 25000 Dollar. Damit sind sie gar nicht anspruchsberechtigt …

BUSH: Sehen Sie, hier ist ein Mann, der tolle Zahlen hat. Er redet über Zahlen. Ich glaube langsam, er hat nicht nur das Internet erfunden, er hat auch den Taschenrechner erfunden. Das ist Wischiwaschi-Mathematik. [Al Gore hatte 1999 in einem Interview mit CNN gesagt: »During my service in the United States Congress, I took the initiative in creating the Internet.« Von republikanischer Seite wurde diese Aussage höhnisch so ausgelegt, als wolle Gore behaupten, er habe tatsächlich das Internet erfunden; Anm. d. Ü.]

(Erste Präsidentschaftsdebatte zwischen Vizepräsident Al Gore und Gouverneur George W. Bush am 3. Oktober 2000)15



Werfen wir nun einen »klinischen« Blick auf diesen Wortwechsel. Beachten Sie das Modell des erwarteten Nutzens, das Gores Herangehensweise zugrunde liegt. Er sah es als seine Aufgabe an, den durchschnittlichen Rentner oder älteren Arbeitnehmer – jemanden, der unserem hypothetischen Bergmann aus Pennsylvania nicht unähnlich ist – davon zu überzeugen, dass Bushs Plan einen niedrigeren Nutzenwert für ihn haben würde als sein eigener. Nun ist nichts falsch daran, Pläne miteinander zu vergleichen und die Unterschiede herauszuarbeiten. Gores Vorgehen wäre allerdings viel effektiver gewesen, wenn er andersherum vorgegangen wäre, wenn er die Wähler zunächst mit einer persönlichen Geschichte geködert und sie dann mit einem Vergleich zwischen seinem und Bushs Plan gepackt hätte. Vom Standpunkt des leidenschaftslosen Verstandes aus hatte Bush Gores Vorwürfen natürlich wenig entgegenzusetzen, er konnte sich eigentlich nur als politischer Außenseiter inszenieren und ein paar Plattitüden über helfende Hände murmeln.

Nach acht Jahren als Vizepräsident und nach Monaten des Wahlkampfs gegen Bush wusste Gore offensichtlich alles, was es über die relevanten »Sachthemen« zu wissen gab. Er brauchte nun wirklich keinen Rhetorik-Trainer mehr, der mit ihm Fakten und Zahlen gepaukt hätte. Aber genau diese Art der Vorbereitung bescherte ihm den denkwürdigsten (und für ihn verheerendsten) Augenblick der Debatte: Bushs Bemerkung, Gore habe neben dem Internet wohl auch noch den Taschenrechner erfunden. Bush kam dieser boshafte Oneliner in einer leutseligen Art über die Lippen, die in krassem Gegensatz zu Gores nonverbaler Arroganz gegenüber Bushs Argumenten (und damit indirekt auch gegenüber seinem Intellekt) stand.16 Der Satz war unfair, aber Gores Team hatte ihn der Konkurrenz auf dem Silbertablett serviert, indem es sich um Fakten und Zahlen gekümmert hatte und nicht um die Geschichten, die Bush dem Publikum über Gore erzählte. Anstatt die Wähler dazu zu bringen, den Unterschied zwischen seiner Besorgnis um das Wohlergehen von Senioren, die Probleme hatten, ihre Medikamentenrechnungen zu bezahlen, und der Haltung Bushs zu fühlen, begab sich Gore auf die Ebene der numerischen Präzision (wobei er ein Modell des erwarteten Nutzens voraussetzte und den Wählern jede einzelne Zahl lieferte, die sie brauchten, um die entsprechenden Berechnungen selbst anzustellen). Und damit spielte er Bushs Strategie in die Hände, die darauf hinauslief, Gore als emotionslosen politischen Eierkopf zu porträtieren, der nun einmal kein »ganz normaler Amerikaner wie alle anderen auch« sei.

Gores Aussage, die Prämien würden um einen Wert »zwischen 18 und 47 Prozent steigen, laut der Zahlen aus der Studie, die die Medicare-Aktuare für den Kongress angefertigt haben und auf der sein Entwurf basiert«, wird schon gestimmt haben, und seinen Wahlkampftrainer Bob Shrum hat er damit sicher überzeugt. Man kann sich leicht vorstellen, wie Shrum, der als Student in Georgetown selbst ein meisterhafter Debattenredner war, vor Freude die Faust ballte und ein »Yes!« ausstieß, als Gore die Zahlen so souverän von der Zunge purzeln ließ. Selbst Stunden nach der Fernsehdiskussion, als sich alle Medienexperten längst einig waren, dass Gore eine herbe Niederlage erlitten hatte, feierte Shrum noch mit seinen Mitarbeitern, weil sie überzeugt waren, dass ihr Kämpfer den Gegner mehrere Male auf die Matte gelegt hatte.17

Gemessen an allen rationalen Kriterien hatte Gore Bush ja auch tatsächlich eine Abreibung verpasst. Nach emotionalen Kriterien unterminierten allerdings sowohl die Präsentation der exakten Zahlen (Gore hätte ja auch sagen können, »Ihre Prämien werden um etwa ein Drittel steigen«) als auch die Erwähnung der »Aktuare« die Geschichte, die Gore dem amerikanischen Volk eigentlich hätte erzählen sollen: dass ihm dieser siebzig Jahre alte Mann am Herzen lag und dass er etwas für ihn tun würde. Stattdessen untermauerte seine peinlich genaue Bezugnahme auf Zahlen und Aktuare die Geschichte, die George W. Bush über ihn erzählen wollte: »Schauen Sie, ich bin wie Sie, ein ganz normaler Amerikaner, und mir ist diese hochgestochene Mathematik egal. Mir geht es um Menschen. Doch für ihn sind die nur Statistiken.«18

Indem er diesen einen Satz über die Erfindung des Taschenrechners anbrachte, schlug Bush drei Fliegen mit einer Klappe: Er etablierte sich selbst als einen Typen mit Sinn für Humor, einen Präsidenten, mit dem man die nächsten vier Jahre Spaß haben würde. Er rief noch einmal die Kritik an Gores angeblicher Überheblichkeit und mangelnder Vertrauenswürdigkeit wach, Vorwürfe, die an den Kern von Gores Charakter rührten. Und, der vielleicht wichtigste Punkt, er beraubte seinen Kontrahenten für die folgenden Debatten und den Rest des Wahlkampfs seiner wichtigsten Waffe – der Zahlen, denn ab diesem Moment galt jede Erwähnung irgendwelcher Daten als »Wischiwaschi-Mathematik«.

Was die Sache aus Gores Sicht zusätzlich verschlimmerte, war der Umstand, dass die Medien bald ihre postmodernen Routinen abspulten, aus Gores Aussagen über Bushs Medicare-Plan und die vom republikanischen Kandidaten beabsichtigten Steuerkürzungen (die sich übrigens beide als wahr erwiesen) einen Wettbewerb nach dem Modell »A sagt, doch B sagt« machten und den Eindruck erweckten, als könne niemand entscheiden, wer letztendlich Recht hatte.19 Die Aufgabe eines Wahlkampfteams besteht nun allerdings darin, die Medien dazu zu bringen, die eigene Botschaft und nicht die des Gegners zu transportieren. Doch in den letzten dreißig Jahren haben die Republikaner die Demokraten bei solchen Manövern (mit Ausnahme der Clinton-Jahre) immer ausgestochen, und zwar mit demselben emotionalen Geschick, das sie auch gegenüber den Wählern demonstrierten.

Kehren wir noch einmal zu unserem hypothetischen Bergmann aus Pennsylvania zurück: Wahrscheinlich war er in den siebziger Jahren Demokrat, bevor er in den Achtzigern ein sogenannter »Reagan-Demokrat« wurde, und im Jahr 2004 betrachtete er sich vermutlich als Unabhängiger mit einer Neigung zu den Republikanern. Wenn man den Meinungsumfragen Glauben schenken darf, war es sehr unwahrscheinlich, dass er die Themen, die sein Leben unmittelbar betrafen, wirklich als wichtiger bewertete als Terrorgefahr und Gewaltkriminalität, die für ihn und seine Familie objektiv nicht sonderlich relevant waren. Und wenn es den Republikanern damals gelungen ist, ihre Botschaft effizient an den Mann zu bringen, kann man davon ausgehen, dass frischverheiratete Homosexuelle in San Francisco oder Massachusetts für den Bergmann im Jahr 2004 ein überaus wichtiges Thema darstellten.

Angesichts dieser emotionalen Rechnung hat unser rationaler Wähler seine Stimme 2004 mit Begeisterung für Bush abgegeben. Man kann aus den Umfragen, die damals vor den Wahllokalen durchgeführt wurden, schließen, dass er tatsächlich mit einer Wahrscheinlichkeit von 55 bis 60 Prozent für die Republikaner gestimmt hat – zumindest wenn er kein Gewerkschaftsmitglied war. Wie der Großteil seiner Landsleute aus Pennsylvania hielt er vermutlich den Terrorismus für das entscheidende Thema, als er zur Wahlurne schritt.20

Nun muss man der Fairness halber sagen, dass neuere Konzepte der begrenzten Rationalität wesentlich ausgefeilter sind als die Art klassischer Nutzenmodelle, die ich eben beschrieben habe.21 Heutige Forscher gehen eben nicht von einer unbegrenzten Rationalität aus, sondern sie erkennen die Existenz kognitiver Shortcuts (sogenannter Heuristiken) und anderer kognitiver Verzerrungen an, die den rationalen Geist vom Weg abbringen können (Verzerrungen, deren Entdeckung dem Psychologen Daniel Kahneman den Nobelpreis eingebracht hat).22 So sind Menschen beispielsweise anfällig für die sogenannte »Verfügbarkeitsverzerrung« (availability bias), die sie die Häufigkeit (oder die Gefährlichkeit) eines Ereignisses überschätzen lässt, wenn es ihnen besonders schnell in den Sinn kommt (d.h. wenn entsprechende Informationen im Bewusstsein verfügbar sind).23 Aus diesem Grund hielten die Wähler nach den Angriffen vom 11. September 2001 und angesichts der wiederholten Terrorwarnungen einen weiteren Anschlag für wahrscheinlicher als einen Autounfall, obwohl 2001 zehn Mal mehr Menschen bei Autounfällen ums Leben gekommen sind als in den Twin Towers.24

Modelle der begrenzten Rationalität stellen zwar eine erhebliche Verbesserung gegenüber den Vorstellungen von Rationalität dar, die beispielsweise noch im 18. Jahrhundert verbreitet waren, in Wahrheit helfen sie uns im Fall des Bergmanns aus Pennsylvania jedoch keinen Schritt weiter. Die Verfügbarkeitsverzerrung mag zwar erklären, weshalb er die Möglichkeit eines terroristischen Angriffs für so real hielt; sie liefert jedoch keine Begründung für die Tatsache, dass ihm diese Gefahr schneller in den Sinn kam als einem durchschnittlichen New Yorker, der zwar viel stärker von Anschlägen der al-Qaida bedroht war, aber dennoch John Kerry wählte. Genau dasselbe gilt schließlich für jene Minenunglücke in benachbarten Bundesstaaten, die ihm in dieser Zeit eigentlich präsenter hätten sein sollen als das Schreckgespenst zweier Männer, die sich auf den Stufen eines Gerichtsgebäudes in San Francisco küssten.



Der Marktplatz der Emotionen

Das Demokratieverständnis, das sich logisch aus der Vorstellung des leidenschaftslosen Gehirns ergibt, ist jenes vom »Marktplatz der Ideen«. Parteien und Politiker, die andere von ihrem Standpunkt überzeugen wollen, legen ihre Daten vor, halten ihr bestmögliches Plädoyer und überlassen es den Wählern, die Argumente abzuwägen und dabei ihre Fähigkeit anzuwenden, vernünftige Schlussfolgerungen zu ziehen. Für westliche und vor allem amerikanische Begriffe erscheint eine solche Sichtweise auf das Verhältnis von Gehirn und Politik höchst »vernünftig«.

Dabei könnte diese Vorstellung kaum weiter von der Realität entfernt sein: Wenn in der Politik Vernunft und Emotionen aufeinanderprallen, gewinnen ausnahmslos die Emotionen. Der Marktplatz der Ideen ist zwar ein wunderbarer Ort, um sich nach politischen Lösungen umzusehen, doch der Markt, der in der amerikanischen Politik die größte Rolle spielt, ist der Marktplatz der Emotionen.

Die Republikaner haben ein scharfes Auge für Märkte und sie besitzen ein Beinahe-Monopol auf den Marktplatz der Emotionen. Sie haben es geschafft, uns die Regierung vom Leib zu halten, sie haben diese Mauer in Berlin niedergerissen, die Flagge gerettet, kein Kind im Stich gelassen (beim No Child Left Behind Act handelt es sich um ein Bildungsgesetz, das in der Amtszeit von George W. Bush verabschiedet wurde; Anm. d. Ü.), ungeborenes Leben geschützt, unsere Ehen als etwas Heiliges bewahrt, die Integrität des Oval Office wiederhergestellt, die Demokratie im Nahen Osten verbreitetet und einen unnachgiebigen Krieg gegen den Terror geführt. Die Demokraten dagegen haben immer wieder auf den Marktplatz der Ideen gesetzt. Und dabei haben sie sich kräftig verspekuliert.

Ich weiß aus sicherer Quelle (die ich natürlich nicht nennen darf), dass führende Konservative vor (meist mit Erstaunen gepaarter) Freude gegluckst haben, wenn ihre demokratischen Gegenspieler in einem Wahlkampf einmal mehr ihre schönsten Fakten und Zahlen hersagten, als ginge es darum, im Debattierclub an der High School den Sieg zu erringen. Sie müssen vor Erleichterung aufgeatmet haben (freilich nur abseits der Kameras), als Al Gore seinen Präsidentschaftswahlkampf führte und dabei so tat, als habe er in einer der wirtschaftlich erfolgreichsten Phasen der modernen amerikanischen Geschichte gar nicht mitregiert. Man kann sich die Erleichterung des Bush-Teams 2004 nur ausmalen, als bei den Demokraten niemand auf die Idee kam, jene bereits klassischen TV-Ausschnitte hervorzuholen, die den damaligen Sondergesandten und späteren Verteidigungsminister Donald Rumsfeld zeigen, wie er mit einem breiten Lächeln im Gesicht dem ebenfalls recht charmanten Saddam Hussein die Hand schüttelt. Gut dazu gepasst hätte beispielsweise ein Slogan à la: »Woher die Bush-Regierung so genau wusste, dass Saddam Massenvernichtungswaffen hatte? Weil wir sie ihm verkauft haben.« Und es dürfte ihnen sicher gefallen haben, dass es John Kerrys Team nicht gelang, Material von Gouverneur Bush zusammenzuschneiden, der im Wahlkampf 2000 den Arm um seinen wichtigsten Sponsor Ken Lay (den damaligen Vorstandsvorsitzenden des 2001 im Zuge eines Bilanzfälschungsskandals untergegangenen Energiekonzerns Enron; Anm. d. Ü.) gelegt und ihm versprochen hatte, »dieses Land so zu führen, wie ein Manager ein Unternehmen führt«.

Dieses Versagen ist systematisch, nicht zufällig. Es besteht kein Zweifel, dass institutionelle Faktoren eine Rolle bei den Schwierigkeiten gespielt haben, die Demokraten vor allem in Präsidentschaftswahlkämpfen hatten. Institutionelle Faktoren sind allerdings nur ein Teil des Problems. Nach Franklin D. Roosevelt wurde nur ein einziger demokratischer Präsident wiedergewählt (Bill Clinton), während das vier Republikanern gelang (Dwight D. Eisenhower, Richard Nixon, Ronald Reagan, George W. Bush; Anm. d. Übersetzers). Das sind verblüffende Zahlen, wenn man bedenkt, dass die Wählerschaft sich entweder mit beiden Parteien gleichmäßig identifiziert hat oder die Demokraten gegenüber den Republikanern gar in der Überzahl waren.

Bill Clinton hat mit Franklin D. Roosevelt nicht nur den scharfen Intellekt gemeinsam, den viele von uns, die links von der Mitte stehen, so schätzen, sondern auch etwas anderes, das die Menschen im Herzen der USA sehr mögen: Beide Demokraten verstanden ihre Gefühle. Wenn Roosevelt den Amerikanern versicherte, dass sie nichts zu fürchten hätten außer der Furcht selbst; wenn er sie (über das Radio; Anm. d. Ü.) zu vertrauensvollen »Kamingesprächen« einlud; wenn er in einer schrecklichen Zeit der wirtschaftlichen Depression und Verzweiflung voller Selbstvertrauen mit innovativen Programmen reagierte und den Menschen einen »New Deal« anbot, dann hatte er sein Ohr damit am emotionalen Puls der Nation.

Die folgende Passage stammt aus seinem zweiten »Kamingespräch«, das keine drei Monate nach Beginn seiner Präsidentschaft (am 7. Mai 1933) ausgestrahlt wurde, während er an der ambitioniertesten gesetzgeberischen Agenda in der Geschichte des Landes arbeitete:


»Vor zwei Monaten standen wir vor ernsten Problemen. Das Land war dabei, einen langsamen Tod zu sterben. Es lag im Sterben, weil Handel und Gewerbe auf ein gefährlich niedriges Niveau gesunken waren; die Preise für Rohstoffe waren so hoch, dass sie das Anlagevermögen nationaler Institute wie Banken, Sparkassen, Versicherungen und anderer zerstörten. Diese Institutionen […] führten Zwangsversteigerungen durch, verlangten die Rückzahlung von Darlehen, weigerten sich, Kredite zu vergeben […]. Wir hatten es mit einer realen Situation zu tun, nicht mit einer Theorie.«25



In diesem einen Absatz können wir den ersten Akt einer narrativen Struktur erkennen, die nicht nur dieses spezielle (und entscheidende) Kamingespräch bestimmen sollte, sondern als Erzählung die gesamte Präsidentschaft Roosevelts durchzog. Roosevelt begann mit einer Diagnose. Er machte deutlich, dass er begriff, dass man es »mit einer realen Situation zu tun« hatte, »nicht mit einer Theorie«, dass er über die Leben von Menschen aus Fleisch und Blut sprach. Er fuhr dann fort, indem er eine vertraute erzählerische Konstruktion von enormer emotionaler Kraft anwandte, und beschrieb zwei Alternativen. Die erste hatte bereits in den Ruin geführt, die andere würde den Menschen in einer Zeit der Hoffnungslosigkeit einen erheblichen Vertrauensvorschuss abverlangen:


»Es gab nur zwei Alternativen: Die erste bestand darin, zuzulassen, dass die Zwangsversteigerungen weiterliefen, die Kredite weiter nicht ausbezahlt würden, dass das Geld sich versteckte […]. Man wird leicht erkennen, dass dieser Kurs nicht nur sehr schwerwiegende wirtschaftliche Folgen gehabt hätte, sondern auch soziale Konsequenzen, die unkalkulierbaren Schaden hätten anrichten können. Schon vor meiner Amtseinführung war ich zu dem Schluss gekommen, dass eine solche Politik dem amerikanischen Volk nicht abverlangt werden kann. Sie hätte nicht nur einen weiteren Verlust von Häusern, Farmen, Ersparnissen und Löhnen mit sich gebracht, sondern auch einen Verlust ideeller Werte – den Verlust jenes Gefühls der Sicherheit in Bezug auf die Gegenwart und die Zukunft, das für den Frieden und die Zufriedenheit des Einzelnen und seiner Familie so unverzichtbar ist. Wenn man diese Dinge zerstört, wird es sehr schwierig, Vertrauen in irgendeine Art von Zukunft aufzubauen. Es war klar, dass bloße Appelle aus Washington, das Vertrauen zu bewahren und noch mehr Geld an schwankende Institutionen zu verleihen, diese Abwärtsspirale nicht würden aufhalten können. Ein Sofortprogramm, das so schnell wie möglich umgesetzt werden sollte, schien mir nicht nur gerechtfertigt, sondern für unsere nationale Sicherheit zwingend erforderlich.«



In dieser Passage arbeitete Roosevelt seine Erzählung emotional aus und führte den Zuhörer von der hoffnungslosen Lage der Wirtschaft, mit der seine Präsidentschaft begonnen hatte, über die Alternativen, vor denen das Land stand, zu den bitteren Konsequenzen, die es haben würde, wenn nicht kühn und entschlossen gehandelt würde. Er versicherte seinen Zuhörern, dass das Vertrauen, das sie in ihn gesetzt hatten, sie nicht zusammen mit einem Präsidenten in den Untergang reißen würde, dem der Mut oder das Wissen fehlte, um sie zu führen. Er ließ dabei großzügig einige Wendungen einfließen, die die meisten Amerikaner vermutlich nicht genau verstanden (z.B. »eine Liquidation erzwingen«), die aber den Eindruck vermittelten, er beherrsche die Materie, und setzte ansonsten auf emotional aufgeladene Formulierungen, die zeigten, dass er verstand, wie es den Menschen dort draußen wirklich ging.

Nachdem er anschließend eine kühne Gesetzesinitiative nach der anderen skizziert und die Lorbeeren für diese Leistungen mit dem Kongress und Mitgliedern beider Parteien geteilt hatte, fuhr Roosevelt in einem Geist der Aufrichtigkeit und Demut fort, der uns angesichts des Politsprechs von heute nur noch wie eine verblasste Erinnerung erscheint:


»Wir haben heute Grund zu der Annahme, dass die Dinge ein wenig besser stehen als noch vor zwei Monaten. Die Industrie hat sich wieder aufgerappelt, die Eisenbahnen transportieren mehr Güter, die Preise für landwirtschaftliche Produkte sind gestiegen, doch ich werde mich nicht in Verlautbarungen voll übersteigerter Zuversicht ergehen. Wir können uns nicht allein mit marktschreierischem Gerede in einen Zustand der ökonomischen Prosperität versetzen. Ich werde zu den Menschen im Land jederzeit ehrlich sein […]. Ich weiß, dass die Menschen in diesem Land das verstehen werden und dass sie auch die Haltung verstehen, mit der wir diese Politik angehen. Ich bestreite nicht, dass wir möglicherweise Verfahrensfehler machen werden, während wir diese Politik umsetzen. Ich habe nicht die Erwartung, dass ich jedes Mal einen Treffer lande, wenn ich den Schläger in die Hand bekomme. Ich strebe allerdings die größtmögliche Punktzahl an, nicht nur für mich, sondern auch für das Team. Theodore Roosevelt sagte einmal zu mir: ›Wenn ich in 75 Prozent der Fälle richtig läge, dann würde das meine kühnsten Hoffnungen erfüllen.‹«



Er beendete seine Ansprache an die Herzen und Köpfe des amerikanischen Volkes, indem er zu Zuversicht sowie Entschlossenheit aufrief und seine Landsleute auf die gemeinsame Mission einschwor:


»Ihnen, den Menschen dieses Landes, schulden wir alle, die Mitglieder des Kongresses und die Mitglieder dieser Regierung, tiefe Dankbarkeit. Sie haben während der Wirtschaftskrise die Geduld nicht verloren, Sie haben uns weitgehende Befugnisse erteilt, Sie haben uns durch Ihre breite Zustimmung in unseren Absichten ermutigt. Jede Unze unserer Stärke und jede Ressource, die uns zur Verfügung steht, haben wir dem Ziel gewidmet, Ihr Vertrauen zu rechtfertigen. Wir sind so optimistisch zu glauben, dass ein kluger und vernünftiger Anfang gemacht wurde. In diesem Geist des gegenseitigen Vertrauens und der gegenseitigen Ermutigung werden wir voranschreiten.«



Spulen wir ein halbes Jahrhundert in die Zukunft und betrachten wir Bill Clinton dabei, wie er den Menschen in authentischen, nicht inszenierten Town-Hall-Meetings zuhört und seinen Gesprächspartnern dabei immer fest in die Augen sieht. Wie Roosevelt begriff auch Clinton, welche Kraft eine Kombination aus zwei schnell aufeinander folgenden Schlägen in der Politik haben kann: Man muss das Publikum mit einem emotionalen Appell für sich gewinnen und dann mit einigen knappen Strichen skizzieren, auf welche Weise man ihr Leben konkret verbessern will.

Die zweite Debatte im Präsidentschaftswahlkampf 1992 folgte dem Muster der Town-Hall-Meetings. In der einen Ecke stand dabei ein agiles, junges emotionales Schwergewicht (Clinton), in der anderen ein alternder Weltergewichtler (George H. W. Bush), der offenkundig in der falschen Gewichtsklasse boxte – und das auch noch auf einem Terrain, das wie gemacht war für den jüngeren, emotional stärkeren Kandidaten. Als jemand aus dem Publikum Präsident Bush eine Frage zur Staatsverschuldung stellte, bei der es im Kern darum ging, inwiefern er überhaupt in der Lage war, die Nöte der Menschen in der Rezession nachzuvollziehen, wo er sie persönlich doch gar nicht zu spüren bekam, antwortete Bush senior:


BUSH: Nun, hören Sie, vielleicht sollten Sie mal für einen Tag im Weißen Haus sein und hören, was ich höre, sehen, was ich sehe, die Post lesen, die ich lese, und mit den Menschen in Berührung kommen, mit denen ich von Zeit zu Zeit in Berührung komme. Ich habe neulich einen Gottesdienst in einer mehrheitlich schwarzen Gemeinde in der Nähe von Washington, D. C., besucht: Ich habe eine Broschüre über Teenager-Schwangerschaften gelesen, ich habe erfahren, wie schwer es für Familien ist, über die Runden zu kommen. Ich spreche mit Eltern. Ich meine: Das geht einem natürlich nahe. Jeder macht sich Sorgen, wenn es Menschen nicht gut geht.

Aber ich glaube nicht, dass es fair ist zu sagen, Sie haben noch nie Krebs gehabt, deshalb wissen Sie gar nicht, wie sich das anfühlt. Ich glaube nicht, dass es fair ist zu sagen, Sie haben dies und jenes persönlich noch nicht erlitten … Aber in Bezug auf die Rezession, natürlich fühlt man das, wenn man der Präsident der USA ist. Und darum versuche ich, etwas dagegen zu tun, indem ich den Export ankurbele, indem wir mehr ins Bildungssystem investieren. Danke, ich bin froh, dass Sie das klargestellt haben.



Bushs Antwort war wahrscheinlich der Wendepunkt in diesem Wahlkampf, da sie die Durchschnittswähler in ihren Befürchtung bestätigte, ihr Präsident habe keine Ahnung davon, wie sie sich fühlten. Es wirkte auf merkwürdige Weise egozentrisch (immerhin konzentrierte er sich ja auf die Unannehmlichkeiten, die er selbst als Präsident erlebte), wie ein Mann, den man zuvor eigentlich nie der Egozentrik geziehen hatte, hier defensiv auf eine Frage reagierte, die direkt an ihn als Menschen gerichtet war, und vielleicht erklärt ja genau das seine abwehrende Reaktion. Bush versuchte zwar (zweifellos hatten ihn seine Berater ermuntert, sich solche Tricks bei Ronald Reagan abzukucken), eine anrührende Anekdote ins Spiel zu bringen (die Begegnungen in der afroamerikanischen Kirchengemeinde), er vergaß dabei allerdings den wirklich menschlichen Teil. Er erwähnte keinen einzigen der Menschen, die er dort getroffen hatte, sie alle blieben namenlos, das Publikum hatte keine Gesichter vor Augen. Der Präsident interessierte sich offenkundig mehr für das Kirchenblatt als für die Leute. Er bemühte sich zwar (auch dazu hatte man ihm wahrscheinlich geraten), Begriffe zu verwenden, die Emotionen wachrufen (z.B. »die Menschen, mit denen ich in Berührung komme«), doch diese gehörten nicht wirklich zu seinem Wortschatz, so dass er ihre Wirkung mit Phrasen wie »von Zeit zu Zeit« sofort wieder verdarb, was den Eindruck verstärkte, er verkehre nicht sonderlich oft mit normalen Amerikanern.

Clinton nutzte die Chance, die sich ihm bot, indem er zunächst sein Interesse an den Erfahrungen der Fragestellerin zum Ausdruck brachte und sich erkundigte, welche Erfahrungen sie denn gemacht habe. Dann beschrieb er präzise, woher er wusste, wie sich eine Rezession anfühlt, womit er elegant der impliziten Kritik auswich, die man auch an Präsident Bush gerichtet hatte, also dem Vorwurf, die Krise in seinem eigenen Weißen Haus in Arkansas einfach ausgesessen zu haben. Und als er einmal eine emotionale Verbindung zu der Fragestellerin (und ähnlichen »Fragestellern« im ganzen Land) aufgebaut hatte, lieferte er seinen Zuhörern eine Diagnose und eine kleine Dosis seines Programms – er schrieb die Rezession einer gescheiterten ökonomischen Theorie zu, welche die Politik der Republikaner während der letzten zwölf Jahre geleitet habe – und machte deutlich, dass er einen anderen Ansatz verfolgen würde:


CLINTON: Nun, ich bin seit zwölf Jahren Gouverneur eines kleinen Bundesstaats. Ich will Ihnen sagen, inwiefern die Krise auch mich getroffen hat. Jedes Jahr verabschieden der Kongress und der Präsident Gesetze, die uns zwingen, mehr Aufgaben zu übernehmen, während sie uns weniger Geld geben, um sie auch wirklich zu erfüllen. Ich treffe Menschen aus meinem Staat, Menschen aus der Mittelschicht, deren Steuern in Washington erhöht wurden, während man öffentliche Dienstleistungen einschränkte und die Abgabenlast für die Wohlhabenden kürzte.

Ich habe mitbekommen, was in den letzten vier Jahren passiert ist, wenn – wenn Menschen in meinem Bundesstaat ihren Job verlieren, dann ist die Wahrscheinlichkeit groß, dass ich ihre Namen kenne. Wenn eine Fabrik zumachen muss, kenne ich die Leute, die sie geführt haben. Wenn Unternehmen Pleite machen, kenne ich die Leute, die dort gearbeitet haben.

Und ich bin seit dreizehn Monaten im Land unterwegs, bei Versammlungen wie dieser, seit letztem Oktober. In ganz Amerika treffe ich Menschen wie Sie, Menschen, die ihre Jobs verloren haben, die ihren Lebensunterhalt verloren haben, die ihre Krankenversicherung verloren haben.

Ich möchte, dass Sie verstehen, dass die Staatsverschuldung nicht die einzige Ursache ist. All das hat auch damit zu tun, dass Amerika nicht in seine Menschen investiert hat. Damit, dass wir kein Wachstum haben. Es liegt daran, dass wir zwölf Jahre lang eine »Trickle-down«-Ökonomie betrieben haben. Wir sind bei den Löhnen weltweit vom ersten auf den zwölften Platz zurückgefallen. Wir haben vier Jahre lang keine Jobs in der Privatwirtschaft geschaffen. Die meisten Menschen arbeiten heute mehr als vor zwölf Jahren, und sie bekommen dafür weniger Geld.

Das liegt daran, dass wir nicht in der Lage sind, uns von einer gescheiterten ökonomischen Theorie zu verabschieden, die uns immer noch fest im Griff hat. Und bei der Entscheidung, die Sie bald treffen werden, sollten Sie sich vor allem überlegen, welche Art der wirtschaftlichen Theorie sie bevorzugen, sie sollten nicht einfach auf Leute hören, die sagen: »Ich werde das Ganze schon wieder in Ordnung bringen, weiß aber noch nicht genau, wie ich das anstellen werde.« Ich denke, wir müssen in amerikanische Jobs investieren, in das amerikanische Bildungssystem, wir müssen die Kosten im amerikanischen Gesundheitssektor unter Kontrolle bringen und das amerikanische Volk wieder zusammenführen.

FRAGESTELLERIN [mit aufrichtiger Anerkennung]: Vielen Dank.26



Seine Fähigkeit, die Sorgen der Menschen auf einer emotionalen Ebene anzusprechen, war typisch für Clintons Wahlkampf und seinen Regierungsstil. Als 1992 im Zuge der Vorwahlen in New Hampshire unappetitliche Medienberichte über Affären mit Jennifer Flowers und anderen Frauen in Umlauf kamen, Gerüchte, die seinen Angriff auf das Weiße Haus leicht hätten scheitern lassen können, reagierte Clinton, indem er sich gemeinsam mit seiner Frau in der Sendung 60 Minutes kritischen Fragen stellte. Er gab eine schlichte Stellungnahme ab, die es Millionen von Zuschauern erlaubte, sein Eingeständnis einer menschlichen Schwäche zu respektieren, einer Schwäche, die er vermutlich mit der Hälfte des Publikums teilte. Gleichzeitig zeigte das Paar den Menschen, dass Hillary Clinton ihrem Mann verzieh. Clinton sagte damals: »Ich habe zugegeben, dass ich in meiner Ehe Schmerzen verursacht habe. […] Ich denke, dass die meisten Amerikaner, die dies heute Abend sehen, wissen, wovon wir sprechen. Sie werden es verstehen und sie werden das Gefühl haben, dass wir mehr als offen waren.« Ob er es nun geplant hatte oder nicht, ich glaube kaum, dass er zufällig das Wort »wir« gebrauchte statt des logischeren »ich«. Dadurch signalisierte er, dass es sich um ein Thema handelte, dass er mit seiner Frau teilte und, was das Wichtigste war, dass es eine Sache zwischen ihm und ihr war, in der Intimsphäre ihrer Ehe, und nicht zwischen ihm und dem amerikanischen Volk. Das Thema war damit erledigt.

Dieser Grad an emotionaler Intelligenz ist ungewöhnlich in der amerikanischen Politik (wie auch in der Bevölkerung, in der emotionale Intelligenz – wie alle anderen Formen der Intelligenz – nach dem Modell der Gauß-Glocke verteilt ist, wobei die meisten Menschen in der Mitte liegen). Betrachtet man die US-Präsidenten des 20. Jahrhunderts, konnten sich in dieser Hinsicht vermutlich nur Teddy Roosevelt und Ronald Reagan mit Franklin D. Roosevelt und Bill Clinton messen. Mit Ausnahme der Clinton-Jahre war es leicht, die republikanischen Kandidaten und Strategen der letzten dreißig Jahre von ihren demokratischen Gegenspielern allein dadurch zu unterscheiden, dass sie ihre Anregungen von der Marketing-Abteilung bezogen, nicht von der Debatten-Abteilung.

Nachdem die Meinungsforscher im Team von Bush jun. Anfang 2000 herausgefunden hatten, dass sein berüchtigtes Grinsen »den falschen Eindruck« erweckte, brachten sie ihm sehr schnell bei, auf welchem Weg er Gravitas statt Hybris ausstrahlen konnte. Später sollte sich zeigen, dass die Wähler sich nicht »irrational« verhielten, als sie zunächst eine negative »Auffassung« von Bushs Mimik hatten. Sie hatten intuitiv etwas erfasst, was sich als der vielleicht zentrale Charakterfehler Bushs herausstellen und seine Präsidentschaft überschatten sollte: eine ans Pathologische grenzende Selbstgewissheit und Selbstgefälligkeit, die keine Rücksicht auf Fakten nahm. Bei den Demokraten hingegen scheint nie jemand auf die Idee gekommen zu sein, Michael Dukakis (den demokratischen Kandidaten im Präsidentschaftswahlkampf 1988; Anm. d. Ü.) wegen seiner hölzernen Gestik systematisch zu coachen, Al Gore seine bisweilen aufscheinende Arroganz abzutrainieren oder John Kerry auf die versteckten emotionalen Botschaften hinzuweisen, die er mit seiner bisweilen monotonen Sprechweise und seiner Mimik transportierte. Die Gesichter der Kandidaten, ihre Stimmlage und Gesten enthüllen oft Aspekte ihres Charakters, auf die Wähler ansprechen – und auf die sie in manchen Fällen auch ansprechen sollten, weil sie ihnen ein Fenster zur Seele eines Menschen öffnen, den sie sonst nur durch das Glas der Mattscheibe betrachten können.

Dass es demokratischen Politikberatern und Wahlkampfmanagern nicht gelang, solche Signale zu erkennen und abzustellen, zeigt, wie sehr sie jahrzehntelang dazu neigten, die Vernunft zu überschätzen und Emotionen zu vernachlässigen. Zwar haben sich viele Demokraten angewöhnt, emotionale Appelle automatisch mit Demagogie zu assoziieren; die Beispiele von Franklin D. Roosevelt und Bill Clinton machen allerdings deutlich, dass emotional fesselnde Appelle nicht unbedingt nur die Ängste und Vorurteile der Menschen ansprechen müssen. Genauso gut können sie ihre Hoffnungen und Träume ansprechen, ihr Gefühl, eine Schicksalsgemeinschaft mit einem gemeinsamen Ziel zu sein, oder ihr Gefühl, dass es da jemanden gibt, der sich aufrichtig um ihr Wohlergehen sorgt und der weiß, wie man es befördern kann.

Tatsächlich versteckt sich ja hinter vielen der leidenschaftslosen, »sachorientierten Appelle«, die demokratische Kandidaten im Laufe der letzten Jahrzehnte formuliert haben, genau der moralische Kompass, der die meisten Amerikaner leitet: die Überzeugung, dass jeder, der hart arbeitet, so viel verdienen sollte, dass er davon leben und sein krankes Kind zu einem Arzt bringen kann; dass die Menschen, die am stärksten davon profitieren, in diesem Land zu leben, auch am meisten für das bezahlen sollten, was Amerika ihnen gegeben hat; dass Arbeiter in den Fabriken und Bergwerken vor Gefahren geschützt sein sollten; dass wir auf die Umwelt Acht geben sollten, damit die Lebenden nicht ertrinken und die Ungeborenen nicht vergiftet werden; dass eine große und reiche Nation alles tun sollte, was in ihrer Macht steht, um die Armut innerhalb ihrer Grenzen zu bekämpfen; und dass Toleranz kein Zeichen moralischer Schwäche oder Verunsicherung ist, sondern eine Tugend.

Ein Kandidat muss die Menschen dazu bewegen, diese Dinge zu fühlen, wenn sie zur Wahl gehen. Und eine echte Führungspersönlichkeit muss in der Lage sein, sie mittels dieser Gefühle auch dann noch zu motivieren, wenn die Wahl vorüber ist und das alltägliche Regierungsgeschäft beginnt.

Das große Paradox der amerikanischen Politik besteht darin, dass ausgerechnet die Partei, die sich selbst für die Partei mit dem großen Herzen (für die Mittelschicht, die Armen, die Benachteiligten) hält, immer nur die Köpfe anspricht, wenn es eigentlich darum geht, Köpfe und Herzen zu erreichen. Im Einklang mit den liberalen Philosophen des 17. und 18. Jahrhunderts (die nach heutigen Maßstäben weit rechts von, sagen wir, Pat Buchanan stünden – denn selbst er würde seine Frau wählen lassen), glauben die »Liberalen« der Gegenwart, dass der Weg in die Herzen der Wähler über ihr Hirn führt.

Aber sie sprechen den falschen Teil des Gehirns an.








2 Die Evolution des leidenschaftlichen Gehirns

Eine Evolutionsgeschichte des menschlichen Gehirns hat etwas von einem unvollendeten Detektivroman. Wir kennen die groben Linien des Plots, aber es fehlen uns viele Indizien.1 Eines scheint allerdings sicher: Als die Natur den Prozess anstieß, hatte sie keine Blaupause davon, wie es weitergehen sollte. Die natürliche Selektion – also der Prozess, durch den jene Mutationen ausgewählt und bewahrt werden, die Anpassungsvorteile bedeuten – vollzog sich schrittweise über Millionen von Jahren hinweg.

Auf diesem Wege erschuf die Natur ein elegantes Patchwork von Schaltkreisen, von denen einer auf die anderen aufgepfropft wurde, während das Gebilde immer weiter wuchs und an Komplexität zunahm. Wann immer die Evolution an eine entscheidende Weggabelung gelangte (etwa in dem Moment, als die ersten einfachen Wirbeltiere begannen, eine neuronale Ausstattung zu entwickeln, die es ihnen erlaubte, die Welt um sie herum zu erfassen), musste die Natur mit den bereits vorhandenen Strukturen arbeiten, sie war nie in der glücklichen Lage, das System von Grund auf neu gestalten zu können.

Das zentrale Nervensystem des Menschen (das aus dem Gehirn und dem Rückenmark besteht) ist im Prinzip ein lebendes Fossil, ein Dokument seiner eigenen Geschichte. Wenn man von oben nach unten geht (im beinahe buchstäblichen Sinne, also von den oberen Schichten des Gehirns über den Hirnstamm bis zum Rückenmark), gelangt man zu uralten Strukturen, die vor Hunderten Millionen von Jahren entstanden sind und die wir bis heute mit verwandten Wirbeltierarten teilen. Die meisten von uns wären vermutlich peinlich berührt, wenn sie wüssten, wie sehr die primitiveren Strukturen unseres Gehirns, besonders jene, die fundamentale Triebe wie Sex und Hunger regulieren, denen eines Schafes ähneln.

Die Unterschiede zwischen dem menschlichen Gehirn und den Gehirnen unserer primitiven Vorfahren (und vieler Tiere, die heute mit uns auf der Erde leben) bestehen vor allem in bestimmten Hinzufügungen zu den ursprünglichen Hirnstrukturen, die allerdings nach wie vor Emotionen, Motivationen und das Lernen steuern. Diese Tatsache veranlasste Charles Darwin dazu, einige Arten in unseren Stammbaum aufzunehmen, die uns eher wie unliebsame Verwandte vorkommen, mit denen man nicht gerne gesehen wird. Und Sigmund Freud, ein ausgebildeter Neurologe, folgerte daraus, dass unsere außergewöhnlichen Fähigkeiten zur Liebe, zur Kreativität und zum Verständnis unserer selbst und des Universums nichts anderes seien als ein dünner Firnis (er ist, wie wir sehen werden, tatsächlich nur wenige Millimeter dick), der jene primitiven Strukturen bedeckt, die uns zu unseren größten Leistungen, aber auch zu den »unmenschlichsten« (also unverwechselbar menschlichen) Grausamkeiten motivieren.

Das Fühlen und das Denken haben sich gemeinsam entwickelt, und die Natur hat sie dazu »bestimmt«, zusammenzuarbeiten. Angst wäre für unsere entfernten Vorfahren nur von geringem Nutzen gewesen, wenn sie nicht parallel mit der Fähigkeit entstanden wäre, unter all den Reizen, denen wir in unserer Umwelt ausgesetzt sind, jene zu identifizieren, die das Gefühl der Furcht auslösen. (Alles andere wäre auch ein grausamer Streich der Natur gewesen; wir würden sonst dieselben Erfahrungen machen wie Menschen, die an der Generalisierten Angststörung leiden und sich permanent Sorgen machen, ohne genau zu wissen, wodurch diese eigentlich ausgelöst werden.) Umgekehrt hätte die Fähigkeit, zwischen einer Banane und einer Schlange unterscheiden zu können, unseren Vorfahren wenig genutzt, wenn sie nicht einem Gefühl verbunden gewesen wäre, das sie dazu bewegte, das Objekt zu essen oder vor ihm davonzulaufen. Menschen, die zwar ein intaktes Erinnerungsvermögen haben, die aber (z.B. durch einen Unfall oder einen Hirnschlag) Schäden an jenen neuronalen Systemen erlitten haben, die Dinge oder Personen mit emotionalen Bedeutungen verknüpfen, sind lebende Beispiele dafür, was passiert, wenn der Verstand von den Emotionen getrennt wird. Sie »wissen« zwar, dass etwas gefährlich ist, sie können sogar kalkulieren, mit welcher Wahrscheinlichkeit etwas geschieht, doch sie sind nicht in der Lage, sich von der Gefahrenquelle fernzuhalten, wenn man sie dazu verleitet, sich ihr zu nähern.2 Emotionen liefern nicht nur einen Großteil des »Brennstoffs«, mit dem unsere Motoren befeuert werden. Sie liefern auch den Großteil der Bremsflüssigkeit.

Wir wissen aus den Arbeiten von Eric Kandel und seinen Kollegen einiges darüber, wie einfache Organismen lernen, schmerzhafte Reize (also rudimentäre Gefühle) mit Erfahrungen (also rudimentärem Wissen) zu verknüpfen. Kandel wurde mit dem Nobelpreis ausgezeichnet, weil er erforscht hat, wie sich Neuronen verändern, wenn Angehörige der Meeresschnecken-Gattung Aplysia lernen, Reize mit Gefühlen und Selbstschutzreflexen zu assoziieren. Dieser einfache Organismus ist ein idealer Forschungsgegenstand, weil er (anders als Menschen) über eine kleine Zahl großer Neuronen verfügt. Forscher können daher tatsächlich sehen, wie die Neuronen kommunizieren – sie können die »Chemie« zwischen ihnen messen –, während Aplysia lernt, die Reize in ihrer Umgebung mit der Erfahrung von Schmerz zu verknüpfen.

Wenn Aplysia wiederholt eine schmerzhafte Erfahrung macht, wenn sie beispielsweise in Gegenwart eines bislang harmlosen Reizes (etwa eines Stücks Draht) einen Schock erleidet, dann verändert sich nicht nur das Neuron, das den Reiz spürt, sondern auch das benachbarte Neuron, das dafür sorgt, dass die Schnecke zurückweicht. Je häufiger der Reiz und der Schock gemeinsam auftreten, desto schneller kommunizieren die Neuronen miteinander, so dass bei Aktivierung des einen auch das andere »eingeschaltet« wird. Langfristig »streckt« sich die Nervenzelle, die den Schock wahrnimmt, nach dem Neuron aus, das für das Zurückweichen verantwortlich ist, indem es mehr Fortsätze in diese Richtung ausbildet. Bemerkenswerterweise wird so die Struktur der Natur – die Regelmäßigkeit, mit der ein Reiz einem anderen vorausgeht – in die Struktur des Nervensystems der Schnecke eingeschrieben.

Ähnliche Prozesse laufen ab, wenn Menschen Assoziationen bilden (z.B. zwischen einem Kandidaten und einem Gefühl wie Hoffnung oder Abscheu), nur dass an diesen Prozessen beim Menschen Hunderte oder Tausende oder gar Millionen von Neuronen beteiligt sind statt nur zwei oder drei. Während der Wahl 2004 haben meine Kollegen und ich untersucht, was im Gehirn geschieht, wenn Parteianhänger kurze Bilder ihres Präsidentschafts- und Vizepräsidentschaftskandidaten bzw. des Kandidaten der anderen Seite sehen. Wenn wir ihnen die Kandidaten ihrer Partei zeigten, fanden die auffallendsten Aktivierungen im vordersten Teil des Gehirns statt, einem Bereich des Stirnlappens, der »Frontalpol« genannt wird und von dem sich in früheren Untersuchungen gezeigt hatte, dass er besonders aktiv ist, wenn Menschen etwas sehen oder über etwas nachdenken, das mit ihnen selbst zu tun hat. Anders ausgedrückt: Die Kandidaten der eigenen Partei lösen für gewöhnlich so etwas wie Identifikation aus, ein Punkt, der für alle Wahlkampfstrategen, die eine emotional überzeugende Kampagne durchführen wollen, von essenzieller Bedeutung ist. Zeigten wir den Probanden hingegen Fotos des gegnerischen Kandidaten, wurden jene Schaltkreise aktiviert, die für negative Emotionen zuständig sind.

Wenn wir von Schnecken und anderen Weichtieren zu primitiven Wirbeltieren übergehen, die bereits auf höheren Ästen unseres Stammbaums angesiedelt sind, erkennen wir eine Entwicklung, die in manchen Aspekten die Evolution des politischen Systems der USA widerspiegelt – von einer lockeren Konföderation von Staaten hin zu einem zentralistischen föderalen System. Das Verhalten der frühesten Wirbeltier-Vorläufer wurde vermutlich auf der »lokalen« Ebene kontrolliert und zwar über bestimmte Punkte entlang des Körpers. Reize, die an der einen oder anderen Stelle auftraten, brachten diese Tiere dazu, in die eine oder die andere Richtung zu huschen (sie waren gewissermaßen die ersten Wendehälse). Nach ein paar Millionen Jahren evolutionärer Arbeit begann dann das vordere Ende des Rückenmarks einige Funktionen zu übernehmen, die in Amerika heute die Regierung in Washington ausübt; es riss die Führung über die vormals lockere Konföderation von Neuronen an sich. Vermutlich entwickelte sich gerade dieses Ende des Rückenmarks so stark weiter, weil unsere Vorfahren sich mit dem Kopf voran bewegten (das ist der Grund, weshalb unser Gehirn in unserem Kopf sitzt und nicht in unseren Füßen). Wirbeltiere, insbesondere Säuger, bildeten dann ein Stammhirn oder primitives Gehirn aus, das auch noch im modernen Menschen existiert, wo es allerdings von dicken Schichten aus Nervengewebe bedeckt ist. Eine Abteilung des primitiven Stammhirns hat sich auf die sinnliche Wahrnehmung auf einer sehr unmittelbaren Ebene spezialisiert (Riechen und Tasten), während eine andere, etwas tiefer gelegene Abteilung für die Wahrnehmung weiter entfernter Objekte zuständig ist (Sehen und Hören).3

Primitives Fühlen und Denken (Sinneseindrücke und Wahrnehmung) waren immer miteinander verknüpft. Geruchs- und Tastsinn vermitteln nicht nur Informationen darüber, was sich vor unseren Nasen oder in unseren Mündern befindet, sondern sie lösen stets auch Gefühle aus. Etwas riecht frisch oder verdorben, schmeckt gut oder schlecht, erinnert an etwas, das bei uns schon einmal Zufriedenheit oder Übelkeit ausgelöst hat – und diese Gefühle motivieren Handlungen, ob nun der Annäherung oder Vermeidung; Gerüche und Geschmäcker werden leicht mit Gefühlen assoziiert (z.B. mit Übelkeit oder Ekel). Vor vierzig Jahren entdeckten Psychologen, dass Ratten, die man gleichzeitig einem Geschmack, einem Geräusch und einem Anblick aussetzte, bevor man ihnen eine Übelkeit auslösende Strahlendosis verpasste, später zwar den Geschmack mieden, nicht aber das Geräusch oder den Anblick.4 Das heißt, sie verknüpften das Gefühl mit dem Geschmack und ignorierten die anderen Sinne. Vom evolutionären Standpunkt aus betrachtet, ist das durchaus sinnvoll, wenn man bedenkt, dass Geruchs- und Geschmackssinn besonders zuverlässig sind, wenn es darum geht, Substanzen aufzuspüren, die uns krank machen. Es ist kein Zufall, dass wir auch heute noch bestimmte Gefühle mit Vokabeln aus dem Wortfeld Geruch und Geschmack ausdrücken, etwa wenn wir sagen, dass etwas »nach Ärger riecht« oder »einen schlechten Beigeschmack hat«.5

Anblicke und Geräusche sind nicht immer so stark emotional aufgeladen wie Gerüche und Geschmäcker, aber sie lösen oft Gefühle aus und werden leicht mit ihnen verknüpft.6 Meist erlangen sie ihre Fähigkeit, Emotionen zu wecken, aufgrund von Erfahrungen. Seh- und Hörsinn erlauben es uns Menschen, Gefahren bereits aus einiger Entfernung zu erkennen. Wir sehen oder hören, dass unsere Kinder davonlaufen, wir spüren Essen oder potenzielle Partner auf oder assoziieren Symbole (z.B. Flaggen) mit Gefühlen. Schon Kinder sind ab einem Alter von neun Monaten in der Lage, die Gesichtsausdrücke zu lesen, die ihre Eltern in Reaktion auf einen Gegenstand oder eine sich nähernde Person an den Tag legen, und reagieren ebenfalls mit Furcht oder freudiger Erwartung, und zwar noch bevor die Mutter ruft »Schau mal, da ist Opa!« oder »Nicht anfassen, das ist heiß!«.

Dass sich so leicht Verbindungen zwischen Gefühlszuständen und sinnlichen Erfahrungen herstellen lassen, ist von enormer Bedeutung für die emotionale Zugkraft von Wahlwerbung. Der Politikwissenschaftler Ted Brader hat in einer Reihe von Experimenten gezeigt, dass etwas so Subtiles wie die Veränderung einer Musikspur in einem Wahlwerbespot seine Überzeugungskraft beeinflussen kann.7 Zwar wurde die Macht der Musik von Politikwissenschaftlern bis in die jüngste Zeit weitgehend ignoriert, aber für Marketingleute, die seit den Anfängen der Radiowerbung auf Jingles gesetzt haben, ist ihr Einfluss wohl kaum überraschend. Vielen der Spots, die von 1952 bis 1960 in den Anfangsjahren des Fernsehens ausgestrahlt wurden, merkte man deutlich an, wie sehr sie sich an Werbung für Haarpflegemittel orientierten. Und die Republikaner haben, anders als die Demokraten, die produktive Verbindung zwischen der Madison Avenue (die Madison Avenue in New York gilt als Zentrum der amerikanischen Werbeindustrie; Anm. d. Ü.) und der Pennsylvania Avenue (der Adresse des Weißen Hauses; Anm. d. Ü.) immer gepflegt. Auch für Filmproduzenten wird die Macht der Musik wohl kaum eine große Neuigkeit sein, immerhin machen sie kaum einen Streifen ohne »Soundtrack«, obwohl – oder besser gesagt: genau weil – die Musik im Hintergrund ihre Wirkung meist unterhalb der Bewusstseinsschwelle entfaltet.

1964 brachte Lyndon B. Johnson einen Spot heraus, der sich gegen seinen republikanischen Konkurrenten Barry Goldwater richtete. Der kurze Film wurde als »Daisy-Spot« bekannt (deutsch etwa »Gänseblümchen-Spot«; Anm. d. Ü.), und er ist bis heute eines der besten Beispiele für die Macht der Klänge und Bilder in der politischen Kommunikation. Obwohl der Spot nur ein einziges Mal ausgestrahlt wurde, erhielt er enorme mediale Aufmerksamkeit und löste eine Diskussion über die Grenzen der Wahlkampfwerbung aus.

Der Kontext des Spots ist nicht unerheblich, wenn es darum geht, ihn ethisch zu bewerten. Ausgestrahlt wurde er auf dem Höhepunkt des Kalten Kriegs, ein Jahr nach der Kubakrise, in der die Vereinigten Staaten und die UdSSR nur wenige Stunden von der gegenseitigen Auslöschung entfernt gewesen waren. Zwar wird Goldwater in dem Spot nie namentlich erwähnt, der Film war aber dennoch so gestaltet, dass er die Ängste aktivierte und verstärkte, die viele Menschen mit Goldwater verbanden. Der konservative Senator galt als leidenschaftlicher Falke und hatte unbedachte Äußerungen über den Einsatz von Atomwaffen gemacht. Das Ziel der Johnson-Leute bestand also darin, zu unterstreichen, dass es äußerst gefährlich wäre, Goldwater die Kontrolle über Nuklearsprengköpfe anzuvertrauen.

Der Text des Sechzig-Sekunden-Spots war knapp und schlicht, doch die Kombination aus Klängen und Bildern vermittelte eine starke, furchteinflößende Botschaft:


KLEINES MÄDCHEN [Vögel zwitschern im Hintergrund, die Kamera fährt vier Sekunden lang auf ein kleines Mädchen zu, das langsam die Blütenblätter von einem Gänseblümchen reißt und mit süßer, hoher, unschuldiger Stimme sagt]: Eins, zwei, drei, vier, fünf, sieben, sechs, sechs, acht, neun, neun …

MANN [plötzlich beginnt eine laute, hallende Stimme mit einem Countdown, laut genug, um einen nach der sanften Stimme des Mädchens hochschrecken zu lassen]: Zehn, neun, acht [die Kamera zoomt immer näher an das Gesicht des kleinen Mädchens heran, während es in den Himmel schaut, als ob es den Countdown hören oder etwas in weiter Entfernung am Himmel sehen würde, das es nicht versteht], sieben, sechs, fünf, vier [die Kamera nähert sich dem Gesicht des Mädchens immer weiter, bis man beim Zählen der Null nur noch die schwarze Pupille sehen kann], drei, zwei, eins, null [Schnitt: statt der Pupille sieht man nun eine Atombombenexplosion, begleitet von entsprechenden Geräuschen; es entsteht der Eindruck, die Detonation habe das Auge ausgelöscht].

LYNDON B. JOHNSON: Genau das steht heute auf dem Spiel [während der Präsident spricht, sieht man für etwa zehn Sekunden einen Atompilz; das Bild bleibt stehen, bis man Johnsons Stimme nicht mehr hört]: Entweder gestalten wir eine Welt, in der alle Kinder Gottes in Frieden leben können, oder wir gehen den Schritt in die Finsternis. Entweder wir lieben einander, oder wir werden sterben.

SPRECHER: Wählen Sie am 3. November Präsident Johnson. Es steht zu viel auf dem Spiel, als dass Sie zu Hause bleiben könnten [dazu, in weißen Lettern vor schwarzem Hintergrund, der Satz: »Stimmen Sie am 3. November für Präsident Johnson«8].



Niemand, der diese Werbung gesehen hat, wird sie je wieder vergessen. Sie beginnt mit Vogelgezwitscher und erinnert die Zuschauer so an die Klänge des Lebens. Das kleine Mädchen und ihre Stimme sind »natürliche Symbole«, die positive Gefühle hervorrufen und die zugleich die Gefahr der Zerstörung umso anschaulicher machen, die das Publikum durch die Augen des Kindes sieht. Die Lautstärke, in der der Countdown vorgetragen wird, aber auch der Inhalt der Botschaft (man bedenke, dass in jener Zeit überall Wegweiser zu Atomschutzbunkern standen und in den Schulen Übungen für den atomaren Notfall abgehalten wurden) schrecken auf und stellen sicher, dass selbst zunächst desinteressierte Zuschauer aufmerksam werden und auf den Bildschirm kucken. Johnsons dröhnende Stimme, die eine Botschaft der Liebe predigt und mit einer bestürzenden, ja apokalyptischen Warnung vor dem Tod endet, steht in einem krassen und beunruhigenden Kontrast zu den Bildern auf der Mattscheibe.

Obwohl diese Werbung insofern »riskant« war, als sie die Wähler dazu hätte verleiten können, in Johnson eher einen Angstmacher zu sehen als jemanden, der sie aufrütteln will, hatten die Produzenten drei Entscheidungen getroffen, die ein solches Ergebnis unwahrscheinlicher machten. Erstens vermieden sie es, Johnsons Gesicht zu zeigen, während die Zuschauer seine Worte hörten, wodurch ihnen das Kunststück gelang, die Angst, die durch die Botschaft ausgelöst wurde, nicht mit dem Präsidenten, sondern mit seinem Kontrahenten zu verknüpfen. Zweitens endete Johnsons Text zwar mir einer furchteinflößenden Warnung, er berief sich aber zugleich auf Gott und die Liebe, Worte, die wohl kaum einen »hasserfüllten« Eindruck erwecken. Selbst wenn wir es hier mit einem klassischen Beispiel für »Negativwerbung« zu tun haben, steht in ihrem Mittelpunkt doch eine kraftvolle Botschaft, die die Liebe der Menschen zu ihren Kindern, zu ihren Familien und zu Gott ansprechen soll. Und drittens erwähnt Johnson Goldwater an keiner Stelle. Der Vergleich, den er zieht, ist zwar deutlich, er bleibt jedoch implizit. Im Prinzip sagt er zu den Wählern: »Wollt ihr wirklich ein Risiko eingehen in einer Situation, in der so viel auf dem Spiel steht?«

Trotz dieses dritten Aspekts zog der Spot zwar viel Kritik auf sich, und tatsächlich wurde er nie wieder ausgestrahlt. Seine Gestalt9 (also seine Stimmung, die bestehende Zweifel nährte, ob Goldwater angesichts seines Temperaments der Mann war, dem man die Kontrolle über die Atomwaffen anvertrauen sollte) machte ihn jedoch überaus effektiv, vor allem weil die Wähler den Spot danach noch wiederholt in TV-Diskussionen über den kurzen Film selbst zu sehen bekamen.



Der dünne Firnis des Verstands

Wann Emotionen, wie wir sie heute verstehen, beim Menschen entstanden sind, wissen wir noch immer nicht genau. Sicher ist allerdings, dass »Gefühle« viele Millionen Jahre älter sind als jene bewussten Denkprozesse, die wir als »Verstand« bezeichnen, und dass sie unser Verhalten bereits viel länger bestimmen.

Um die Kraft des Daisy-Spots voll ermessen zu können, muss man über ein Telencephalon oder Großhirn verfügen, die nächste Station auf unserer evolutionsgeschichtlichen Reise durch das emotionale Kernland. In den höher gelegenen Regionen des Gehirns haben sich im Lauf der Jahrmillionen Nervenbahnen herausgebildet, die bis heute eine wichtige Rolle für unsere Fähigkeit spielen, bestimmte Verhaltensweisen mit schmerzhaften oder angenehmen Konsequenzen zu assoziieren. Diese Nervenbahnen erlauben es beispielsweise Ratten, zu lernen, dass sie Elektroschocks lieber aus dem Weg gehen sollten oder dass sie diese oder jene Taste drücken müssen, um an eine Morphin-Injektion zu kommen.10 Im weiteren Verlauf der Evolution entstanden Strukturen, die wesentlich für die Wahrnehmung von Emotionen sind. Die Struktur, die bei Weitem die meiste Aufmerksamkeit auf sich gezogen hat und die durch die Bücher des Neurowissenschaftlers Joseph LeDoux auch in einer breiteren Öffentlichkeit bekannt wurde, ist die Amygdala, die bei vielen emotionalen Prozessen eine Rolle spielt. Sie hilft uns dabei, Gefühlsausdrücke bei anderen Menschen zu identifizieren und darauf zu reagieren, Ereignissen eine emotionale Bedeutung zuzuordnen, intensive emotionale Erfahrungen zu machen oder Angst zu entwickeln und dieses Gefühl an bestimmte Erfahrungen zu knüpfen.11

Forscher begannen allmählich, die Funktion der Amygdala zu verstehen, als sie vor Jahrzehnten entdeckten, dass Affen merkwürdige Symptome aufwiesen, wenn eine bestimmte Region ihres Gehirns (in der auch die Amygdala liegt) zerstört worden war.12 Es hatte den Anschein, als würden die Affen die emotionale Bedeutung von Objekten in ihrer Umwelt nicht länger verstehen, obwohl sie weiterhin in der Lage waren, diese Gegenstände zu erkennen, sie zu identifizieren und sich an sie zu erinnern. Sie aßen Fäkalien und andere ungenießbare Dinge, die normalerweise Ekel oder Gleichgültigkeit ausgelöst hätten; sie fürchteten sich nicht mehr vor Objekten, vor denen sie früher Angst gehabt hatten. Der »Verstand« war zwar intakt, doch die Emotionen waren derart beeinträchtigt, dass die Affen nicht länger in der Lage waren, Gefühle zur Steuerung des eigenen Verhaltens zu nutzen.

Die Amygdala kann Reize selbst dann registrieren und verarbeiten, wenn die entsprechende Person gar nichts bewusst wahrgenommen hat. Setzt man Menschen unterschwelligen Reizen aus (zeigt man ihnen Bilder beispielsweise so kurz, dass sie sie nicht bewusst sehen können), führt dies unter Umständen zu einer Aktivierung der Amygdala, was darauf hindeutet, dass wir über ein emotionales System verfügen, das gefühlsmäßig relevante Informationen schneller verarbeitet, als wir sie bewusst wahrnehmen.13

Dass Menschen unbewusst emotionale Erfahrungen machen, ist eine wichtige Einsicht, wenn man verstehen will, wie Kandidaten auf Wähler wirken. Ein besonders anschauliches und bekanntes Beispiel dafür stellt ein Wahlwerbespot dar, den das Republican National Committee 2000 schaltete, als George W. Bush und Al Gore sich ihr Wettrennen um den Einzug ins Weiße Haus lieferten. Vordergründig ging es in dem Clip um Gores Pläne zur Versorgung älterer Menschen mit Medikamenten; am Ende wurde jedoch in großen gefetteten Buchstaben der Slogan »Bureaucrats decide« (»Bürokraten entscheiden«; Anm. d. Ü.) eingeblendet, wobei für eine Dreißigstelsekunde allein die Silbe »rats« (Ratten; Anm. d. Ü.) zu »sehen« war, während der Sprecher diesen Satz vorlas.

Bushs Team wischte die Idee, eine solch – wie Bush es ausdrückte – »subliminable« Botschaft könne irgendeinen Effekt haben, damals als unbegründet vom Tisch. Man behauptete, die Produzenten hätten wohl aus Versehen das Wort »bureaucrats« falsch getrennt, weshalb die Silben »bu«, »reauc« und »rats« in unterschiedliche Frames gesetzt worden seien. Auf jeden Fall stellten sich die Republikaner auf den Standpunkt, solche Signale hätten keinerlei Wirkung (und Heerscharen von Werbern, die in Talkshows die angebliche Wirkung subliminaler oder unterschwelliger Werbung mit Meldungen über Entführungen durch Außerirdische verglichen, sprangen ihnen bei).

Mein Kollege Joel Weinberger und ich waren uns da nicht ganz so sicher.14 Um der Sache auf die Spur zu kommen, führten wir im Internet folgendes Experiment durch: Wir zeigten den Probanden Fotos von unbekannten Politikern und baten sie, diese mittels vorgegebener Aussagen zu bewerten (z.B. »Er macht einen ehrlichen Eindruck« oder »Irgendetwas an ihm stößt mich ab«). Bevor die Testpersonen die Porträts zu sehen bekamen, blendeten wir ganz kurz die Worte »rats« oder »star« ein (also dieselben Buchstaben, aber in umgekehrter Reihenfolge).

Die unterschwellige Einblendung des Wortes »Ratten« beeinflusste sehr wohl den Eindruck, den die Probanden von den Politikern hatten; Testpersonen, die das Wort »gesehen« hatten, bewerteten die Politiker signifikant schlechter als die Vergleichsgruppe. Auch wenn wir uns damals raushielten, was die Frage anging, ob die Republikaner die Zeichenfolge absichtlich in den Spot eingebaut hatten, hielten wir es doch für äußerst unwahrscheinlich, dass die »Ratten« zufällig in einem Wahlwerbespot gelandet waren, dessen Produktion und Ausstrahlung Millionen von Dollar verschlungen hatte. (Meine agnostische Haltung bezüglich dieses Punktes verflüchtigte sich später, als ich erfuhr, dass der Clip von einem Schüler des (für seine besonders aggressiven Kampagnen bekannten, 1991 verstorbenen; Anm. d. Ü.) Politikberaters Lee Atwater produziert worden war, der zusammen mit Karl Rove Seminare über »schmutzige Tricks« abgehalten hatte, bevor die beiden Spindoctors den Jackpot knackten, als sie die Aufträge erhielten, die Wahlkampagnen von George H. W. Bush und später von Bush jun. zu managen.)

Die emotionalen Assoziationen der Menschen unbewusst durch den Einsatz unterschwelliger Reize zu manipulieren ist eindeutig unmoralisch, wobei die Demokraten merkwürdigerweise nie auf die Idee kamen, sich an Experten für subliminale Appelle zu wenden. Unterschwellige Botschaften stellen allerdings nur ein extremes Beispiel für Verfahren dar, mit denen Menschen auf einer unbewussten Ebene beeinflusst werden können. Beschäftigt man sich mit solchen Methoden, sieht man schnell, dass es nicht immer so leicht ist, zwischen ethisch problematischen und einfach nur effektiven Verfahren zu unterscheiden.

Wesentlich schwieriger zu beurteilen sind beispielsweise Fälle, in denen Reize »technisch« durchaus erkennbar und in diesem Sinne bewusst gesetzt werden, während sie »funktional« jedoch unterbewusst oder »implizit« bleiben (wenn sie also nur in einem minimalen Ausmaß bewusst verarbeitet werden). So platzierte das Team George W. Bushs während des Wahlkampfs 2000 ab einem gewissen Moment Stellwände hinter dem Rednerpult, auf denen in großen Buchstaben das Thema der Rede zu lesen war (z.B. »Freiheit verbreiten«). Solche Reize sind nicht im eigentlichen Sinne unterschwellig, sie ziehen jedoch maximal einen kurzen Blick auf sich und werden insofern kaum bewusst wahrgenommen, da die Zuschauer sich auf den Redner konzentrieren, auf sein Gesicht, seine Worte, seine Sprechweise und seine Gesten. Solange solche Botschaften nicht dazu dienen, die Menschen gezielt in die Irre zu führen, wird man sie freilich kaum als unethisch einstufen.

Viele der visuellen und akustischen Komponenten der politischen Werbung (z.B. die Hintergrundmusik, die man oft nur wahrnimmt, wenn man bewusst darauf achtet15) sind geeignet, Zuschauer, die sich wie nebenbei durch das Fernsehprogramm zappen, auf diese Weise funktional unterschwellig zu beeinflussen. In der Tat hat sich herausgestellt, dass das Bush-Team sehr viel Mühe darauf verwendete, seine Botschaften so zu verpacken, dass sie ihre maximale Wirkung gerade dann entfalteten, wenn die Menschen nicht so genau aufpassten.16 In solchen Fällen sollte man aber wohl eher von geschicktem Marketing als von subliminaler Manipulation sprechen, wobei es Grenzfälle geben mag, bei denen sich nicht ohne Weiteres entscheiden lässt, in welche Kategorie sie gehören.



Die zerebrale Entwicklung der Emotionen

Der letzte Halt auf unserer Tour durch das emotionale Gehirn ist die vielschichtige Oberfläche des Telencephalons, der zerebrale Cortex, der ungefähr achtzig Prozent der Masse unseres Gehirns ausmacht.17 Verallgemeinerungen über neuronale Strukturen sind immer zu starke Verallgemeinerungen. Keine einzige Struktur hat nur eine Funktion, und je mehr Neurowissenschaftler das Gehirn studieren, desto genauer erkennen wir, dass jeder geistige Akt, der irgendeine Konsequenz hat, mit der Aktivierung und Koordinierung von Schaltkreisen im ganzen Gehirn zusammenhängt, wobei die primitiveren Schaltkreise des Stammhirns daran genauso beteiligt sind wie die evolutionär jüngsten in den Stirnlappen. Unterschiedliche Strukturen und Schaltkreise dienen allerdings dennoch unterschiedlichen Funktionen, und ich werde im Folgenden versuchen, einige von ihnen kurz in einer Weise zu beschreiben, die dem außergewöhnlichen Schaltplan der Natur so wenig Unrecht tut wie möglich.

Allgemein ausgedrückt, wird im Cortex, je weiter man sich Richtung Hinterkopf bewegt, vor allem die Kärrnerarbeit der sinnlichen Wahrnehmung und der Erkenntnis geleistet, während die Signale im vordereren Teil des Gehirns interpretiert werden.18 Um Verstand, Gefühle und das komplexe Wechselspiel zwischen ihnen zu verstehen, müssen wir uns also dem vorderen Teil des Gehirns zuwenden, jenem Teil des Cortex, der hinter der Stirn sitzt und sich einige Zentimeter ins Hirninnere erstreckt. Diese Region der Stirnlappen wird als präfrontaler Cortex bezeichnet.

Es ist grob gesagt, sinnvoll, zwei Regionen des präfrontalen Cortex zu unterscheiden. An der Oberseite und an den Seiten der Stirnlappen sitzt der dorsolaterale präfrontale Cortex. (Im Gehirnsprech bedeutet »dorsal« oben und »lateral« seitlich; der dorsolaterale präfrontale Cortex sitzt also im oberen Teil und an den Seiten der Stirnlappen.) Dieser Teil des Gehirns ist immer aktiv, wenn Menschen bewusste Entscheidungen fällen. Unsere Fähigkeit, Informationen bewusst im Kopf zu behalten (z.B. sich eine Zahlenfolge zu merken, während man vom Telefonbuch zum Apparat geht – ach, das konnte ich auch einmal), Kosten/Nutzen-Abwägungen vorzunehmen und Wahrscheinlichkeiten abzuschätzen, wird vom dorsolateralen präfrontalen Cortex »orchestriert«. (Ich sage »orchestriert«, weil es wichtig ist, sich klarzumachen, dass nahezu jeder geistige Akt eine Symphonie darstellt, bei der alle aktivierten »Stimmen« ihren eigenen Klang und ihr Timbre beisteuern.)

Der Einfachheit halber werde ich diesen Teil des Gehirns als die frontalen Denk-Schaltkreise bezeichnen, denn sie werden immer »eingeschaltet«, wenn Menschen bewusst nachdenken oder Informationen abwägen. Dies ist der Teil des Gehirns, den die Demokraten traditionell mit ihren Botschaften adressiert haben. Wie wir anhand des Experiments gesehen haben, von dem ich am Anfang des Buches berichtet hatte, ist dies leider keine allzu gute Idee, denn ausgerechnet diese Region regt sich in der Regel nicht, wenn Parteianhänger über die Dinge nachdenken, die ihnen wichtig sind.

Die andere Region des präfrontalen Cortex, die hinter den Augen liegt und sich über die halbe Stirn erstreckt, ist der ventromediale präfrontale Cortex (»ventral« bedeutet im unteren Teil des Gehirns und »medial« in seiner Mitte). Der ventromediale präfrontale Cortex spielt für emotionale Erfahrung, soziale und emotionale Intelligenz und moralische Urteilsfähigkeit eine wichtige Rolle. Er ist auch entscheidend an der Verknüpfung von Gedanken und Emotionen beteiligt, vor allem weil er emotionale Reaktionen nutzt, um die Entscheidungsfindung zu steuern. Wenig überraschend hat diese Region dichte neuronale Verbindungen zu zerebralen Strukturen unterhalb des Cortex (etwa zur Amygdala), wo emotionale Zustände erzeugt werden. Das ermöglicht es ihr, Gefühle sowohl zu registrieren als auch zu regulieren (d.h. zu versuchen, sie unter Kontrolle zu bekommen). Aus Gründen der Einfachheit werde ich diesen Teil des Gehirns als die frontalen Emotionsschaltkreise bezeichnen, weil sie in der Regel aktiv sind, wenn das Gehirn es mit emotionalen Problemen zu tun bekommt.

Die Versuchung ist groß, unsere gegenwärtige politische Topografie auf diese beiden Regionen des präfrontalen Cortex zu übertragen: auf die Demokraten, die stets das »blaue Hirn« an den beiden Küsten des Cortex ansprechen, und die Republikaner, die ihre Botschaften effektiver an das »rote Hirn« in der Mitte richten. Patienten, die Schäden an den frontalen Emotionsschaltkreisen erlitten haben, scheinen oft kognitiv vollkommen intakt zu sein – bei vollem Verstand, sozusagen. Wie ideale demokratische Wähler können sie Probleme lösen und sich an Ereignisse aus der näheren und ferneren Vergangenheit erinnern. Allerdings haben sie bisweilen Schwierigkeiten, ihre Impulse zu kontrollieren und ihre Stimmungen zu regulieren: Sie zeigen dann entweder heftige oder rasch wechselnde Gefühlsregungen oder verspüren minimale Emotionen, wo emotionale Ausbrüche normal wären. Sie können auch sozial unangemessenes Verhalten zur Schau stellen und empfinden bisweilen keinerlei Schuldgefühle, wenn sie anderen Schaden zugefügt haben.

Ein berühmter früher Bericht über Schäden an dieser neuronalen Region betrifft den Fall eines Bauarbeiters namens Phineas Gage. Im Jahr 1848 jagte eine Explosion eine Eisenstange mit einem Durchmesser von mehr als 2,5 Zentimetern genau zwischen seinen Augen durch Gages Stirn. Bemerkenswerterweise war er nach dem Unfall noch in der Lage, zu Fuß nach Hause zu gehen. Im Lauf der Zeit beklagten sich jedoch seine Freunde, er sei »nicht mehr der alte Gage«. Gage, der zuvor als anständiger, gewissenhafter Mann bekannt war, wurde nach dem Unfall als kindisch und respektlos beschrieben, er gebrauchte beispielsweise vulgäre Ausdrücke in feiner Gesellschaft. Der Mann war nicht länger in der Lage, seine Impulse zu kontrollieren, und schmiedete ständig neue Pläne, die er dann innerhalb von Augenblicken wieder über den Haufen warf.19 Seinen Ärzten zufolge brachte der Unfall das Gleichgewicht zwischen Gages Intellekt und seinen »tierischen Neigungen« durcheinander.

Der Neurologe Antonio Damasio hat viele solcher Patienten untersucht und dabei eine Vielzahl von Verfahren eingesetzt.20 Damasio beschreibt unter anderem einen Patienten, der an einem Wintertag zur Untersuchung kam, an dem es wegen eisglatter Straßen viele Unfälle gab. Damasio fragte ihn, ob er irgendwelche Probleme bei der Anfahrt gehabt habe, doch der Patient antwortete beiläufig, es sei nicht groß anders gewesen als sonst, er habe eben die angemessenen Maßnahmen ergreifen müssen, um nicht ins Schleudern zu kommen. Dann erwähnte der Mann noch, dass sich an einer besonders glatten Stelle der Wagen vor ihm um die eigene Achse gedreht habe und von der Straße gerutscht sei. Davon unbeeindruckt, war der Patient über dieselbe Stelle gefahren, ohne sich besondere Sorgen zu machen. Das Beispiel illustriert, wie »unvernünftig« sich Menschen verhalten können, wenn sie nur vom Verstand angetrieben werden.21

Zwar werden Verstand und Emotion in der abendländischen Philosophie und Kultur seit Langem als widerstreitende Kräfte angesehen, doch wenn man ihre Evolution begreift, wird deutlich, wie eng sie in den meisten Fällen zusammenarbeiten. Es fällt schwer, an irgendetwas oder -jemanden zu denken, das oder der für uns eine Bedeutung hat, ohne eine entsprechende emotionale Reaktion zu erleben. Die Tatsache, dass jemand oder etwas für uns wichtig ist, bedeutet, dass er oder es mit emotionalen Assoziationen verknüpft ist, die regelmäßig aktiviert werden, wenn man an die Person oder den Gegenstand denkt – ob wir uns dessen nun bewusst sind oder nicht.

Die Fähigkeit zu rationalen Einschätzungen hat sich entwickelt, um evolutionär ältere Motivationssysteme zu ergänzen, nicht um sie abzulösen. Die emotionalen Systeme einfacherer Organismen sind »entscheidungsfindende« Systeme, die Annäherung, Vermeidung, Kampf oder Flucht auslösen. Die neuronalen Schaltkreise, die während der Entscheidungsfindung beim Menschen aktiviert werden, funktionieren nicht unabhängig von diesen primitiveren Systemen. Freud hat die Vernunft mit einem glücklosen Reiter verglichen, der sein Bestes tut, um das große Pferd zu lenken und zu kontrollieren, aber am Ende liegt die Macht doch beim Pferd, nicht beim Reiter. Der Reiter könnte natürlich jederzeit absteigen, aber zu Fuß käme er eben nicht sonderlich weit. Und so ist es auch mit Vernunft und Leidenschaft. Die Vernunft kann stoßen, lenken und eine Richtung vorgeben, aber auf sich allein gestellt ist sie ein Fußgänger.

Wenn Verstand und Gefühl voneinander getrennt werden, hat dies oft desaströse Folgen. Manchmal nimmt die Katastrophe die Gestalt der Neurologie-Patienten an, die Damasio beschrieben hat und die ihre Emotionen nicht nutzen können, um Unheil aus dem Weg zu gehen. Manchmal nimmt sie die Form eines Psychopathen an, einer Person, die wenig oder gar keine Gewissensbisse, Empathie oder Sorge für andere empfindet. Die vielleicht weiß, dass sie Gesetze bricht oder anderen Leid zufügt, die das allerdings überhaupt nicht kümmert.

Andere Male wiederum nimmt diese Katastrophe die Gestalt einer Wahlkampagne der Demokraten an.








3 Die Emotionen hinter dem Vorhang



Zwei Geschwister sind so viel wert wie acht Cousins

Wenn wir uns von der Vorstellung des leidenschaftslosen Geistes verabschieden, was ist dann die Alternative? Eine leidenschaftliche Vorstellung von Geist, Gehirn und Emotion, die auf den Schultern dreier Geistesriesen steht: Charles Darwin, B. F. Skinner und Sigmund Freud.1

Darwin ging davon aus,2 dass Emotionen wie die meisten Merkmale, die man bei allen Arten findet, eine adaptive Funktion erfüllen. Er hatte dabei in erster Linie die Kommunikation im Auge: Tiere, Menschen eingeschlossen, signalisieren ihre Bereitschaft zu kämpfen, davonzulaufen oder sich umeinander zu kümmern, durch eine Vielzahl nonverbaler Ausdrucksmittel, etwa durch die Körperhaltung oder den Gesichtsausdruck. Bei den Schreien eines Säuglings oder dem gesträubten Fell eines Hundes handelt es sich um Signale an andere Mitglieder der Spezies, gefletschte Zähne zeigen Wut an usw.

Viele dieser Signale lassen sich in ähnlicher Form bei allen Arten beobachten, was nahelegt, dass sie sich gemeinsam entwickelt haben (z.B. das Zähnefletschen, das nicht nur bei Menschen ein Vorspiel der Aggression darstellt, sondern auch bei anderen Spezies). Darwin legte dar, dass die Fähigkeit, emotionale Signale auszusenden und zu empfangen, das soziale Verhalten reguliert und die Überlebenschancen des Einzelnen erhöht. Tatsächlich sind die Signale für viele Emotionen (z.B. Angst, Wut, Glück) sehr eng mit dem Gehirn und dem Gesicht verbunden, was es Menschen aus völlig unterschiedlichen Kulturen erlaubt, sie zu erkennen.

Spätere Theoretiker haben allerdings betont, dass Emotionen noch einem anderen Zweck dienen: Sie sind eine der mächtigsten Quellen der Motivation und leiten das menschliche Verhalten.3

Es ist kein Zufall, dass die Wörter »Motivation« und »Emotion« auf dasselbe lateinische Verb zurückgehen, nämlich Dass unsere Gehirne auf die akustische Frequenz eines schreienden Kindes ansprechen oder dass wir dazu neigen, weiche, warme, knuddelige Dinge – vor allem solche mit übergroßen Köpfen – als »niedlich« wahrzunehmen, ist keine Laune der Natur. Es ist eine movere, was so viel bedeutet wie sich bewegen. Wenn Eltern das Schreien ihres Babys hören, versetzt sie das in Sorge, weshalb sie ihm jene Fürsorge zukommen lassen, ohne die das Baby nicht überleben könnte. Leistung der Natur.

Emotionen leiten Verhalten in Richtungen, die unsere Überlebenschancen, Reproduktionsraten und unseren Einsatz für das Wohlergehen anderer Menschen, mit denen wir uns emotional verbunden fühlen, maximieren. Darwin und spätere Evolutionsbiologen und -psychologen sind zu der Erkenntnis gelangt, dass die Natur jene Gene auswählt, die zur Fähigkeit eines Tieres beitragen, zu überleben und überlebensfähigen Nachwuchs hervorzubringen, was die Wissenschaftler in der unromantischen Sprache der Biologie »Reproduktionserfolg« nennen. Zudem bevorzugt die natürliche Auslese Tiere, die sich um ihre nahen Verwandten kümmern. Die Evolutionsforscher nennen das »inklusive Fitness« (weil dabei die »Fitness« anderer Wesen miteingeschlossen ist, die dieselben Gene tragen). Um es auf den Punkt zu bringen: Blut ist dicker als Wasser.

Die Gründe dafür sind rein mathematisch.

Stellen Sie sich vor, Sie gehen mit Ihrem Bruder oder Ihrer Schwester und mit einem Cousin segeln. Das Boot kentert. Weder Ihr Geschwister noch Ihr Cousin können schwimmen. Beide schreien, rudern hilflos mit den Armen und flehen Sie an, sie zu retten, Sie können aber nur einen retten. Zu wem würden Sie schwimmen?

Die meisten Leser würden sich (vielleicht nach einem kurzen, schadenfrohen Aufflackern alter Geschwisterrivalität) für den Bruder bzw. die Schwester entscheiden. Sie würden dadurch zugleich ihre inklusive Fitness optimieren, da wir mit Verwandten ersten Grades (Geschwistern und Eltern) viel mehr genetisches Material teilen als mit weiter entfernten Verwandten. Von jenen Genen abgesehen, die allen Menschen gemeinsam sind (und von denen wir die meisten auch mit den Schimpansen teilen), haben Geschwister zu fünfzig Prozent identische Gene, während es bei Cousinen und Cousins nur zwölfeinhalb Prozent sind. Krass ausgedrückt: Evolutionär betrachtet, sind zwei Geschwister also so viel Wert wie acht Cousins. Die natürliche Selektion hat neuronale Mechanismen – nämlich die emotionalen Mechanismen – begünstigt, die uns eine solche Bevorzugung als natürlich erscheinen lassen.

Aufmerksame Leser mögen an dieser Stelle einwenden, der wahre Grund für die Rettung des Bruders oder der Schwester anstelle des Cousins liege darin, dass man Geschwister eben besser kennt. Man ist zusammen aufgewachsen und hat viel engere Bande der Zuneigung. Aus einem evolutionären Blickwinkel sind die Vertrautheit aus der Kindheit und die Bande der Zuneigung allerdings genau jene emotionalen Mechanismen, die die Natur mit großer Wahrscheinlichkeit auswählt, um die inklusive Fitness zu maximieren. Als sich die menschlichen Gene entwickelten, lebten enge Verwandte in der Regel zusammen. Menschen, die miteinander seit der Kindheit vertraut waren und tiefe emotionale Verbindungen teilten, waren im Normalfall verwandt. Menschen, die andere auf der Grundlage von Vertrautheit und Zuneigung beschützen, beherrschen also Tausende Jahre später den Gen-Pool, weil mehr von ihren Genen überlebt haben.

Ähnliche Erklärungsansätze lassen auch Rückschlüsse in Bezug auf die Frage zu, warum Menschen nach Macht, Wohlstand und Status streben. Bei männlichen Menschen zum Beispiel steigt (ähnlich wie bei den Männchen vieler anderer Arten) das Wohlbefinden, wenn sie Status und Prestige erlangen. Sie werden wütend, wenn dieser Status infrage gestellt wird, und deprimiert, wenn sie entthront werden. Zufällig habe ich in derselben Woche, in der ich mich mit den Arbeiten des renommierten Primatenforschers Frans de Waal beschäftigte, der beschreibt, wie eine politische Koalition einen mächtigen Schimpansen stürzt, der zuvor das unangefochtene Alphamännchen gewesen war, einen Artikel gelesen, in dem (der Journalist und Bestsellerautor; Anm. d. Ü.) Haynes Johnson schildert, wie Joseph McCarthy, der so lange die Rolle des wildesten Alphamännchens der Nation innegehabt hatte, in eine beinahe katatonische Depression fiel, als er (im Dezember 1954; Anm. d. Ü.) die Unterstützung im Senat verlor und dort gerügt wurde. Die Beschreibungen des Verhaltens der beiden Männchen ähneln sich auf geradezu unheimliche Weise (wenn man einmal davon absieht, dass der Affe keinen Zugang zu Alkohol hatte).

Diese Erklärungen lassen es einleuchtend erscheinen, dass Menschen sich um ihre eigenen Interessen und die ihrer Familien kümmern. Aber warum beweisen Menschen so oft Altruismus gegenüber anderen, mit denen sie überhaupt nicht verwandt sind, etwa wenn sie während einer Schlacht Kameraden retten? Aus demselben Grund, aus dem andere Tiere es auch tun: Die natürliche Auslese begünstigt Tiere, die reziproken Altruismus üben. Das ist jene Neigung, einander zu helfen, wenn der Nutzen der Kooperation die Kosten auf Dauer mit einer bestimmten Wahrscheinlichkeit überschreitet. Ein einzelner Vogel, der sich einem Schwarm anschließt, der ein Raubtier umkreist, das ein Mitglied der Gruppe gefangen hat, setzt sich zwar einer Gefahr aus; doch Vogelarten, die evolutionär die Neigung entwickelt haben, Räuber gemeinsam zu bedrängen, haben eben größere Überlebenschancen als geflügelte Einzelgänger à la Thoreau, die einsam und entrückt durch die Wälder streifen. Für Menschen bringt es so viele Vorteile, Teil einer größeren Gemeinschaft zu sein (man denke an gegenseitigen Schutz, das Sammeln von Nahrung, an Kultur und Paarung), dass jene Emotionen, die an Freundschaft, Sympathie, Mitgefühl und sogar unserem Sinn für Gerechtigkeit bzw. Ungerechtigkeit (also dafür, ob andere ihren Teil leisten oder eben nicht) beteiligt sind, vermutlich ebenfalls Teil unseres evolutionären Erbes sind.4

Wenn die natürliche Auslese Tiere begünstigt, die überleben, sich fortpflanzen, sich um ihre Kinder und Verwandten kümmern und sich in ihren jeweiligen Gemeinschaften wie »gute Staatsbürger« verhalten, dann folgt daraus, dass die Emotionen, die sich im Lauf von Millionen von Jahren evolutionärer Entwicklung herausgebildet haben, diesen Funktionen vermutlich dienlich sind. In der Politik bedeutet das, dass die Themen, die den Kern unserer Evolutionsgeschichte ausmachen – Überleben, Fortpflanzung, Bindungen an die Familie und an andere –, genau die Themen sein dürften, die bei den Wählern emotionalen Anklang finden. Wahlkampfstrategen wären insofern gut beraten, wenn sie bei der Entwicklung ihrer Botschaften und bei der Auswahl ihrer Bilder in evolutionären Begriffen denken würden. Denn nichts hat mehr Kraft als eine Botschaft, in der es um das Wohlergehen unserer Kinder geht, gefolgt von unserer erweiterten Familie, unserer Heimatgemeinde und unserer Nation.



Innere Gewaltenteilung

Der zweite Geistesriese, auf dessen Schultern wir stehen, ist B. F. Skinner. Skinner mag als ungewöhnliche Quelle der intellektuellen Inspiration für die Vorstellung eines leidenschaftlichen Geistes und Gehirns erscheinen, wenn man seine Einstellung zu allen Teilen dieser Gleichung bedenkt: Geist, Gehirn und Leidenschaft. Skinner hatte sich philosophisch einer radikal behavioristischen Weltsicht verschrieben, in der das Konzept des Geistes keinen Platz fand. Für Skinner sollten Wissenschaftler nur Theorien über Dinge entwickeln, die sie auch beobachten konnten. Psychologen können das beobachten, was Menschen und andere Tiere tun (ihr Verhalten) und was mit ihnen geschieht, bevor oder nachdem sie es getan haben (Umwelteinflüsse oder Reize). Skinner hat nie das Gehirn erforscht, ein Organ, das er lieber als Black Box behandelte (nun ja, eher gräulich als schwarz). Was Emotionen angeht, hat er sie in seinen schwächeren Momenten als eine Art des »privaten Verhaltens« bezeichnet, das man nicht wissenschaftlich beobachten könne und das somit jenseits des Reichs der Wissenschaft läge. In seinen schärferen, behavioristischen Momenten hielt er Emotionen für epiphänomenal, für ein Nebenprodukt der Interaktion zwischen Tieren und ihrer Umwelt, das – wenn überhaupt – nur wenig Einfluss auf ihr Verhalten hat.

Was könnte also ein Denker, der weder vom Verstand noch von Emotionen viel hielt (beides waren für ihn mentalistische Konstrukte außerhalb des Bereichs der wissenschaftlichen Psychologie), zu einem leidenschaftlichen Verständnis des Geistes beitragen? Nun, wenn wir Skinner seines philosophischen Gepäcks entkleiden, entdecken wir eine ganz andere Theorie, die auf ihren großen Auftritt wartet.

Skinners wichtigster Beitrag zur Psychologie besteht darin, dass er beschrieben hat, wie Menschen und andere Tiere aufgrund von Belohnung oder Bestrafung aus Konsequenzen lernen. Formen der Verstärkung erhöhen die Wahrscheinlichkeit, dass eine Person (oder ein Tier) sich in einer bestimmten Weise verhalten wird. Solche Verstärkungen liegen vor, wenn Verhaltensweisen regelmäßig eine Belohnung (z.B. Lob) nach sich ziehen oder wenn in der Folge unangenehme Reaktionen (etwa Nörgeleien) unterbleiben. Bestrafungen hingegen liegen vor, wenn ein Verhalten eine Reaktion auslöst, die die Person eigentlich vermeiden will (also z.B. einen wütenden Blick), oder wenn eine Belohnung vorenthalten oder beseitigt wird (etwa wenn ein Teenager Hausarrest bekommt). In diesem Fall nimmt die Wahrscheinlichkeit ab, dass so etwas in Zukunft noch einmal vorkommt. Laut Skinner lassen sich viele unserer Handlungen anhand dieser beiden einfachen Prinzipien erklären.

Skinner selbst war stark von Darwin beeinflusst und folgte dessen Fußstapfen. Er vertrat die Ansicht, die natürliche Auslese von Verhaltensweisen durch Verstärkung und Bestrafung sei eine natürliche Erweiterung der natürlichen Auslese von Organismen. Mit anderen Worten: Die Natur bevorzugt lernfähige Lebewesen, und Verstärkung und Bestrafung sind die zentralen Mechanismen, durch die Organismen lernen, sich an ihre Umwelt anzupassen.

Weil Skinner nicht über mentale Zustände sprechen wollte, ließ er außen vor, dass Menschen und andere Tiere Erfahrungen deswegen als verstärkend oder bestrafend auffassen, weil diese Erfahrungen positive oder negative Gefühle und Emotionen wecken.5 Spätere Theoretiker haben dann allerdings begonnen, Skinners Black Box mit Gefühlen zu füllen.

Der britische Psychologe und Neurowissenschaftler Jeffrey Gray unterscheidet zwei neuronale Systeme,6 die bei Menschen und anderen Tieren an Motivation und Emotionen beteiligt sind. Das erste, das er Behavioral Approach System oder Verhaltensaktivierungssystem nennt, erzeugt angenehme emotionale Zustände und bringt Tiere dazu, sich Reizen, die mit diesen Emotionen assoziiert werden, zu nähern. Das zweite, das er als Behavioral Inhibition System oder Verhaltenshemmungssystem bezeichnet, erzeugt Angst und führt zur Vermeidung von Reizen, die mit Angst assoziiert werden. Die beiden Systeme unterscheiden sich nicht nur in ihrem neuronalen Schaltschema, sondern auch in den Neurotransmittern, die sie verwenden (also den Chemikalien, die die Kommunikation zwischen Neuronen ermöglichen). Annäherung und positive Emotionen stehen in Verbindung mit Dopamin (einem Neurotransmitter, der in den Belohnungsschaltkreisen des Gehirns zu finden ist), Hemmung und Vermeidung hängen mit Norepinephrin (auch Noradrenalin genannt, einem nahen Verwandten des Hormons Adrenalin, das Angst und Furcht auslösen kann) zusammen.

Unabhängig davon sind Wissenschaftler, die zu Persönlichkeit und Gefühlen geforscht haben, zu einer ähnlichen Unterscheidung gelangt, nämlich der zwischen positiven und negativen Emotionen.7 Menschen, die oft eine bestimmte negative Emotion verspüren (z.B. Angst), erleben häufig auch andere negative Gefühle (etwa Traurigkeit). Solche umfassenderen emotionalen Cluster kommen nicht nur kulturübergreifend vor, entwicklungspsychologisch handelt es sich dabei zugleich um die frühesten emotionalen Unterscheidungen, die Kinder überhaupt machen (sie unterscheiden Dinge, die sich gut anfühlen, von solchen, die sich schlecht anfühlen).

Wenn Menschen ihre eigenen Persönlichkeiten und emotionalen Erfahrungen beschreiben, kommen sie dabei meist sehr schnell auf die Dimension positiver bzw. negativer Emotionen zu sprechen. Menschen, die besonders zu negativen Emotionen neigen, organisieren ihr Leben möglicherweise so, dass sie potenziell unangenehme Erlebnisse von sich fernhalten; und damit berauben sie sich der Freude, die oft ein Nebeneffekt der Überwindung von Angst oder Traurigkeit ist. Im Gegensatz dazu neigen Menschen, die eher von positiven Emotionen getrieben werden, dazu, stets nach neuen aufregenden Erfahrungen zu streben, was sie manchmal teuer zu stehen kommt.

Bei den meisten Menschen stellen positive und negative Emotionen so etwas wie ein inneres System der Gewaltenteilung dar, das sie dazu bringt, Dinge zu tun, die ihnen Spaß machen, aber auf die Bremse zu treten, sobald sie dabei sind, sich in Schwierigkeiten zu bringen. Menschen, die zu häufig das eine tun oder zu selten das andere, laufen Gefahr, psychologische Probleme zu bekommen. Sie sind im einen Fall möglicherweise zu anfällig für Depressionen und Angst, im anderen Fall gehen sie zu exzessiv Risiken ein und verhalten sich antisozial.

Die einzige Emotion, die sich nicht glatt in diese Unterscheidung einfügt, ist Wut. Zwar wird sie von Psychologen oft ohne Umschweife in die Spalte mit den »negativen Emotionen« eingereiht, subjektiv kann sich Wut aber sowohl angenehm als auch unangenehm anfühlen, wie jeder weiß, der schon einmal Rachefantasien gehegt hat. Neurowissenschaftlern ist es gelungen, eine Region im Gehirn zu identifizieren, die speziell durch Gefühle der »süßen Rache« aktiviert wird. Und selbst wenn Wut dazu führen mag, dass man etwas vermeidet oder sich zurückzieht, kann sie genauso gut als eine annäherungsbezogene Emotion verstanden werden, da sie Menschen auch dazu bringt, sich jemandem oder etwas zu nähern, den oder das sie angreifen wollen.8

In der Politik ist häufig von der Unterscheidung zwischen positiven und negativen Wahlkampfstrategien die Rede. Im Grunde genommen haben wir es dabei nur mit einer anderen Art und Weise zu tun, über Appelle an positive oder an negative Gefühle zu sprechen. Positive und negative Emotionen beeinflussen unabhängig voneinander das Verhalten, darunter auch das Wahlverhalten, und wenn man es nicht schafft, negative Assoziationen in Bezug auf die Opposition zu formen, dann kann das genauso verheerend sein, wie wenn man es nicht schafft, positive Assoziationen in Bezug auf den eigenen Kandidaten zu wecken.



Untergründige Emotionen

Sigmund Freud – unser dritter Riese – hatte ein komplexes Verhältnis zu Emotionen. Seine klinischen Hypothesen und Fallschilderungen sind voller Beschreibungen der Dynamik von Emotionen, und die Therapien, die er erdachte, konzentrierten sich durchgängig auf die komplizierten Methoden, mit denen Menschen ihr Vergnügen suchen oder sich selbst täuschen, um unangenehmen Gefühlen zu entgehen. Und doch war ein Großteil seiner theoretischen Schriften untrennbar mit einem aus dem 19. Jahrhundert stammenden Konzept von Instinkten und »Trieben« verbunden, das die zentrale Rolle von Emotion in seiner eigenen klinischen Arbeit eher verunklarte.

Zu Beginn seiner Karriere ging Freud von zwei Instinkten aus, die modernen Evolutionstheoretikern sehr vertraut sein dürften (Überlebens- und Geschlechtstrieb) und mit denen er bereits das Konzept des Reproduktionserfolgs vorwegnahm. Es ist vielleicht nicht überraschend, dass Freud (wie Skinner) stark von Darwins Ursprung der Arten beeinflusst war. Später sah Freud dann im Geschlechts- und im Aggressionstrieb die zentralen Instinkte, die das menschliche Verhalten motivieren. Dieser Wandel spiegelte seine klinische Erfahrung wider, in der er wiederholt beobachtet hatte, dass diese beiden Motive die Menschen anscheinend besonders häufig verwirrten. Hinzu kam, dass er einen Weltkrieg und die Anfänge des zweiten miterlebt hatte. Die Unfähigkeit der modernen Kultur, nackte Aggression im Zaum zu halten, ließ sich nur als Triumph der Biologie erklären, als Sieg der Natur über die Kultur.

Freud hatte einige gute Gründe, sich auf die Triebtheorie zu fixieren. Als Neurologe wusste er genau, dass der Cortex, dem wir die Höhepunkte menschlichen Schaffens verdanken, sich oberhalb einiger eher zwielichtiger Strukturen entwickelt hat, deren primitivere Wünsche er wie ein billiges neuronales Parfüm nur überdecken kann. Es ist kein Zufall, dass die Hüter des öffentlichen Anstands, die darüber befinden, was im Fernsehen als »zu viel« zu gelten hat und welches Bewertungssiegel man einem Film zuweisen sollte, sich an zwei Kriterien orientieren: Wie viel Sex zeigt ein Film und wie viel Aggression? Selbstverständlich sind sie nicht durch die aufmerksame Lektüre der vierundzwanzig Bände der englischen Ausgabe von Freuds Gesammelten Werken zu diesen beiden Kriterien gelangt.

Wenn wir außerdem (insbesondere) Männer von den Hemmungen befreien, die ihnen ihr Gewissen auferlegt – etwa indem wir ihnen im Bereich der Augen Eisenstangen durch die Stirnlappen jagen oder sie in einen Krieg schicken, in dem auch nur die geringsten Unklarheiten über die Einsatzregeln bestehen –, werden wir immer dasselbe erleben: Vergewaltigung, Mord und Folter. Wir müssen nur nach Abu Guhraib schauen, um zu sehen, was nackte menschliche (männliche) Triebe anrichten können, wenn sie die Fesseln des Gewissens abgeschüttelt haben. Die selben Muster konnten wir in Uganda, Bosnien, Ruanda, Burundi oder in Darfur beobachten.

Heute würden nur wenige Wissenschaftler (und wenige Theoretiker in der Nachfolge Freuds) bestreiten, dass die Biologie so gut wie alles beeinflusst, was wir tun. Dass Kinder eine Anhänglichkeit gegenüber ihren Eltern entwickeln – und dass Eltern im Gegenzug schon bei dem Gedanken, ihrem Kind könne etwas zustoßen, körperliche Qualen empfinden, ist ebenso genetisch bedingt wie das Gefühl des Hungers oder der Sexualtrieb, die wir mit anderen Tieren teilen. Emotionen sind allerdings in der Lage, etwas zu tun, was andere Triebe nicht können: Sie fungieren als eine Art Allzweck-Motive, die es uns erlauben, praktisch jedes erdenkliche Objekt mit motivationaler Bedeutung aufzuladen.

Obgleich Freud seiner Triebtheorie emotional treu ergeben war, wies er in seiner klinischen Theorie und Praxis den Weg zu einem Motivationsmodell, das wie zufällig weitgehend mit den Ansätzen übereinstimmt, die wir, wenn auch in grober Vereinfachung, bei Darwin und Skinner kennengelernt haben.9 Was Menschen tatsächlich »antreibt«, sind ihre Wünsche, Ängste und Werte. Und Emotionen sind für alle drei zentral. Ein Wunsch ist einfach eine mentale Repräsentation eines angestrebten Zustands, der mit positiven Emotionen assoziiert wird. Angst repräsentiert einen unangenehmen Zustand, der mit negativen Emotionen (vor allem mit Furcht) assoziiert wird.

Wünsche und Ängste können genauso biologisch angetrieben werden wie Instinkte. Als unsere ältere Tochter Mackenzie ungefähr sechs Monate alt war, entschieden meine Frau und ich eines Abends, mal wieder ins Theater zu gehen. Ein Freund, in dessen Gesellschaft Mackenzie sich bei früheren Gelegenheiten sehr wohlgefühlt hatte, kam vorbei, um auf sie aufzupassen. Mackenzie hatte zuvor noch nie unter Trennungsschmerz gelitten, an diesem Tag war das allerdings der Fall. Sie begann, bitterlich zu weinen, sobald sie begriffen hatte, dass wir wirklich weg waren. Und als in der Pause unser Freund anrief, um kleinlaut vom Stand der Dinge zu berichten, während im Hintergrund das erbarmungswürdige Schluchzen eines sechs Monate alten Kindes zu hören war, mussten wir einfach zurück nach Hause. Noch eine Woche vorher hätten wir auch den zweiten Akt genießen können, aber nun waren wir (und Mackenzie) Opfer der zunehmenden Reife ihres Gehirns geworden.

Welche Erklärung haben wir für diese neu entstehende Angst? Wenn die Amygdala und andere neuronale Strukturen in der zweiten Hälfte des ersten Lebensjahres »online« gehen, erfahren Kinder, die von ihren wichtigsten Bezugspersonen getrennt werden, dies als ein großes Elend. Dieses Gefühl ist dabei genauso biologisch »vorgegeben« wie das Verlangen nach Wasser oder Nahrung, obwohl es natürlich voraussetzt, dass das Kind von seiner Umwelt zuvor genau den Input bekommen hat, den das Gehirn »erwartet« (in diesem Fall zuverlässige Eltern, die sich um das Baby kümmern).

Als wir wieder zu Hause waren, beruhigte sich Mackenzie sofort. Und in dem Moment, indem unsere Anwesenheit ihre Not linderte, verknüpfte ihr kleines Gehirn unsere Anwesenheit mit dem Gefühl der Beruhigung, das sich grundlegend von den Emotionen unterschied, die sie in der fürchterlichen Stunde zuvor mit unserer Abwesenheit assoziiert hatte. In jener Nacht wurden ein Wunsch und eine mit ihm korrespondierende Angst geboren.

Abgesehen von Wünschen und Ängsten, werden Menschen auch von Werten angetrieben, von emotional aufgeladenen Überzeugungen davon, wie die Dinge sein oder nicht sein sollten – ob nun in moralischer, zwischenmenschlicher oder ästhetischer Hinsicht. Wir neigen zwar dazu, Werte als etwas durch und durch Kulturelles zu betrachten. Viele Werte, die menschliches Verhalten über alle Kulturen hinweg motivieren, beruhen jedoch genau wie Wünsche und Ängste auf biologischen Neigungen. Das gilt beispielsweise für die moralische Ächtung des Inzests oder die sogenannten »Familienwerte«, die sich, wie wir gesehen haben, auf unser evolutionäres Erbe stützen.

Freud vertrat die Auffassung (und inzwischen gibt es reichlich Befunde, die seine Ansicht stützen), dass Kinder Werte zum Teil durch Internalisierung entwickeln – erst verinnerlichen sie die Werte ihrer Eltern und ihrer Familie, dann jene der Gesellschaft insgesamt. Tatsächlich sagt nichts so zuverlässig voraus, welcher Partei – und ganz allgemein dem Wertesystem, das man mit einem politischen Lager verbindet – wir die Treue halten werden, wie die politischen Präferenzen unserer Eltern.10

Bei den meisten Werten, die uns wichtig sind, handelt es sich um thematische Variationen der Werte der Menschen, die uns aufgezogen haben. Als Mackenzie dreieinhalb Jahre alt war, besuchte sie den Vorschulunterricht in der Synagoge um die Ecke. Eines Abends fragte sie mich kurz vor dem Essen: »Daddy, wo ist Gott?« Da ich kein großer Theologe bin, antwortete ich: »Nun, das weiß keiner so genau, aber die meisten Menschen glauben, dass er überall ist und auf uns aufpasst.« »Nun«, sagte sie mit einer gewissen Verärgerung in der Stimme, »dann passt er aber nicht sehr gut auf.« Verdutzt fragte ich sie, was sie meine. »Na wegen Präsident Bush«, antwortete sie mit Nachdruck. Ihre für Abscheu zuständigen Schaltkreise feuerten offensichtlich aus allen Rohren. Meine Frau warf mir einen konsternierten Blick zu, wobei ich zugeben muss, dass ich erheblichen Vaterstolz angesichts des Gedankengangs empfand, der ihren drei Jahre alten Kopf dazu gebracht hatte, religiöse Themen, die sie in der Schule behandelt hatten, mit den politischen Ansichten zusammenzubringen, die sie zu Hause internalisiert hatte. Zwei Jahre später machte sie ihren Daddy ein weiteres Mal stolz, als sie erst fragte: »Warum lässt Gott schlimme Dinge geschehen?«, und dann darüber zu sinnieren begann, wie Gott zulassen konnte, dass Bush Präsident wurde. Ich habe den Verdacht, dass Präsident Bush in einem anderen Elternhaus bei einer Fünfjährigen das jahrhundertealte Problem der Theodizee nicht heraufbeschworen hätte.

Freuds Beiträge zu einem Verständnis des leidenschaftlichen Hirns beschränken sich allerdings nicht auf eine leicht abgeschwächte Version seiner Triebtheorie. Eine Reihe seiner Ideen haben den Lauf der Zeit überdauert, und die Neurowissenschaft hat sich einige davon in jüngster Zeit in der ein oder anderen Form zu eigen gemacht.11 Von besonderer Relevanz für das Verständnis des politischen Gehirns ist die Vorstellung, dass ein Großteil unseres Verhaltens die Aktivierung emotionsgeladener Netzwerke von Assoziationen widerspiegelt und dass diese Aktivierung meist unbewusst stattfindet.

Freud und Skinner stimmten nicht in vielen Punkten überein, doch sie waren sich einig, was die Bedeutung von Assoziationen angeht. Während Skinner allerdings wenig Interesse für die »Black Box« zwischen Verhalten und Umwelt zeigte, erkannte Freud an, dass jene Box Millionen von Assoziationsnetzwerken beinhaltet, Gedanken, Erinnerungen, Bilder, Klänge, Gerüche und Gefühle, die miteinander verbunden sind. Diese neuronalen Netzwerke repräsentieren unser Wissen und unsere Einstellungen gegenüber den Menschen und Gegenständen, denen wir begegnen. Mein Assoziationsnetzwerk rund um John F. Kennedy umfasst mein Wissen über ihn, Bilder seines Gesichts, Erinnerungen an seine Reden, den charakteristischen Klang seiner Stimme (einschließlich des typischen Tonfalls der Patrizier aus Massachusetts), meine Gefühle ihm gegenüber sowie meine früheste politische Erinnerung: die Bilder des mit der Flagge bedeckten Sargs, die ich auf unserem Schwarz-Weiß-Fernseher sah, als ich vier Jahre alt war. Das Hauptziel von Freuds therapeutischer Methode der »freien Assoziation« (die Patienten werden ermutigt, zu sagen, »was ihnen gerade in den Sinn kommt«) besteht gerade darin, die Struktur der assoziativen Netzwerke nachzuzeichnen, die den Symptomen der Patienten zugrunde liegen.

Wissenschaftler, die auf dem Feld der kognitiven Neurowissenschaften forschen, haben Assoziationswerke mithilfe einfallsreicher Methoden untersucht, bei denen sie sich den Umstand zunutze machten, dass die Aktivierung von Teilen eines Netzwerks oft auch zur Aktivierung anderer Teile desselben Netzwerks führt. So wurde beispielsweise in einem Experiment ein Buchstabiertest eingesetzt, bei dem die Testpersonen aufgefordert wurden, einen Knopf zu drücken, sobald sie erkannten, dass ein Wort korrekt buchstabiert war. Unmittelbar vor dem Test hatte der Forscher die Probanden allerdings mit dem Wort »Hund« »geprimt«, das auf einer Liste von Begriffen auftauchte, die sie lesen oder auswendig lernen sollten.

Als die Testpersonen dann den Buchstabiertest machten, drückten sie bei den Wörtern »Terrier« oder »Collie« besonders schnell auf den Knopf. Der Grund dafür liegt darin, dass das »Priming« mit dem Wort »Hund« ein Assoziationsnetzwerk aktiviert, das auch »Terrier« und »Collie« umfasst, und das übrige Netzwerk ebenfalls in einen Zustand der latenten Aktivierung versetzt. Dieses Netzwerk ist den Testpersonen zwar nicht bewusst, seine Inhalte werden aber mit einer höheren Wahrscheinlichkeit bewusst, weil sie bereits stärker aktiviert sind als sonst.

Auch die Verknüpfungen zwischen Netzwerken können mit solchen Methoden untersucht werden. In einer Studie haben Wissenschaftler den Probanden Wortpaare vorgelegt, die sie auswendig lernen sollten, darunter das Paar »Ozean/Mond«.12 Als man sie später bat, das erste Waschmittel zu nennen, das ihnen in den Sinn kam, nannten Testpersonen, die zuvor mit »Ozean/Mond« konfrontiert worden waren, häufiger die (traditionelle, seit 1946 von Procter & Gamble vertriebene; Anm. d. Ü.) Marke Tide (englisch für Gezeiten; Anm. d. Ü.).

Warum? »Ozean« und »Mond« sind Teile eines Wortfeldes, das auch den Begriff »Gezeiten« umfasst, der wiederum zugleich dem Netzwerk der Waschmittelnamen angehört. Indem sie das erste Netzwerk »primten« oder »bahnten«, lösten die Forscher eine unbewusste Aktivierung für das Wort »Tide« aus, das anschließend ein zweites Mal aufgerufen wurde und den Testpersonen daher besonders schnell in den Sinn kam, als sie gebeten wurden, ein Waschmittel zu nennen.

Freud selbst interessierte sich besonders für emotionale Assoziationen, für Gefühle also, die mit Ideen und Bildern verknüpft sind. Außerdem ging er der Frage nach, auf welche Weise mehrere Netzwerke, die gleichzeitig aktiviert werden, gemeinsam beeinflussen, wie wir denken, fühlen und uns verhalten.

Ein bekanntes Beispiel dafür sind die freudschen Versprecher. Eine Person will etwas Bestimmtes sagen, doch ein anderes aktives Wortfeld funkt dazwischen, so dass es zu einem Kurzschluss zwischen den beiden Netzwerken kommt. Eine Frau aus meinem Bekanntenkreis hatte einmal eine Affäre mit einem deutlich jüngeren Mann, und ihre Freunde waren davon nicht sonderlich begeistert. Als ich sie fragte, wie sie über den Altersunterschied dachte, antwortete sie: »Oh, it doesn’t mother.«

Tat es offensichtlich doch, denn unterhalb der Oberfläche ihres Bewusstseins war anscheinend ein Netzwerk von Assoziationen aktiv, zu dem auch die Formulierung »sie könnte seine Mutter sein« gehörte, obwohl sie das genaue Gegenteil beteuerte. Als sie einen Satz bilden wollte, der ein phonologisch ähnliches Wort (doppelt aktiviert, und zwar in seiner latenten Bedeutung in Bezug auf ihren Freund und aufgrund seines Klangs. Wir wissen heute, dass der Versuch, solche Gedanken zu unterdrücken, ihre Aktivierung in Wahrheit steigert.to matter, was so viel bedeutet wie wichtig sein, einen Unterschied machen; Anm. d. Ü.) enthielt, wurde der Begriff »Mutter« 13

Forschern ist es gelungen, solche Versprecher im Labor zu erzeugen.14 In einer Reihe von Studien zeigten Psychologen den Probanden auf einem Bildschirm kurz ein Wortpaar, dem blitzschnell, innerhalb von Sekundenbruchteilen, ein zweites Wortpaar folgte. Das erste Wortpaar wurde dabei mit dem Ziel eingeblendet, das zweite zu überlagern. So kamen Testpersonen, denen man kurz die Wörter »angry insect« (»wütendes Insekt«; Anm. d. Ü.) gezeigt hatte, häufiger auf den Begriff »mad bug« (»böser Käfer«; Anm. d. Ü.), wenn die Versuchsleiter zuvor »bad mug« hatten aufblitzen lassen (»schlechter Becher«; Anm. d. Ü.). Das Netzwerk der wütenden Insekten überschnitt sich mit dem Klang des Wortpaares »bad mug«.

Eine zentrale Herausforderung der politischen Überredungskunst besteht darin, Netzwerke zu schaffen, zu verfestigen und zu aktivieren, die in erster Linie positive Gefühle gegenüber dem eigenen Kandidaten oder der eigenen Partei und negative Gefühle gegenüber der Konkurrenz erzeugen. Die Republikaner sind darin enorm geschickt. Sie haben vierzig Jahre lang Milliarden Dollar an Denkfabriken überwiesen, die unter anderem die Aufgabe hatten, die konservative Botschaft zurechtzufeilen (d.h. Assoziationen zum Konservatismus und seinen Repräsentanten zu formen). Sie haben dies mit bemerkenswertem Erfolg getan, weil sie Methoden benutzt haben, die direkt aus den Lehrbüchern über assoziative Netzwerke stammen.

Eine der verblüffendsten Folgerungen aus Freuds Theorie war derart paradox, dass er sie selbst nicht so recht akzeptieren wollte, obwohl sie eigentlich axiomatisch für all das war, was er schrieb und in der therapeutischen Praxis tat: der Umstand nämlich, dass emotionale Prozesse jenseits der bewussten Wahrnehmung aktiviert und geformt werden können. Wir nehmen oft an, dass Emotionen subjektive (d.h. bewusste) Erfahrungen voraussetzen. Wenn wir die Logik dieser Netzwerke jedoch einmal begriffen haben – also wie die Aktivierung eines Teils des Netzwerks auf alles übergreift, was mit ihm in Berührung kommt –, wird deutlich, dass viele emotionale Prozesse meist in einem Zustand der latenten (d.h. unbewussten) Aktivierung ablaufen und dass wir in dem Moment, in dem wir uns einer emotionalen Reaktion bewusst werden, wahrscheinlich schon eine ganze Weile (in neuronaler Zeit bedeutet das normalerweise einige Millisekunden) unbewusst »daran geknabbert« haben.

Einige der instruktivsten Beispiele für unbewusste emotionale Prozesse stammen von Patienten mit Hirnschäden. Besonders berühmt ist der Fall eines Patienten, der nur unter seinen Initialen H. M. bekannt wurde. H. M. erlitt Schäden am Hippocampus, einem Teil des Gehirns, der tief im Inneren des Großhirns sitzt und an Erinnerungen beteiligt ist. Jedes Mal, wenn er Brenda Milner (der Psychologin, die ihn untersuchte) begegnete, sagte er höflich, dass er sich freue, ihre Bekanntschaft zu machen. Er erinnerte sich schlicht und einfach nicht daran, sie bereits getroffen zu haben. Trotz der Amnesie war er allerdings in der Lage, emotionale Assoziationen zu bilden – er wusste nur nicht, warum er fühlte, was er fühlte. So konnte sich H. M. beispielsweise nach einem Besuch bei seiner kranken Mutter nicht an die Episode im Krankenhaus erinnern, er drückte anschließend jedoch seine vage Besorgnis aus, ihr könne etwas zugestoßen sein.15

Menschen müssen keinen Hirnschaden haben, um jenseits ihrer bewussten Wahrnehmung emotionale Reaktionen zu zeigen. Den besten Beleg dafür liefern Untersuchungen zu unterschwelliger Stimulation, etwa unsere »Ratten«-Studie, von der oben bereits die Rede war.16



Ein anderes Verständnis von Geist, Gehirn und Emotion in der Politik

Die politischen Implikationen dieser Erkenntnisse könnten gar nicht tiefgreifender sein. Sie zeigen uns, dass die Auswahl von Worten, Bildern, Musik, Bühnenhintergründen, Stimmlagen und einer Menge weiterer Faktoren vermutlich genauso bedeutsam für den Erfolg einer Kampagne ist wie ihr Inhalt. Und sie zeigen uns, wie wichtig es ist, den positiven und negativen Bildern und Emotionen, die in den Köpfen der Wähler bewusst oder unbewusst mit Kandidaten assoziiert werden, genaues Augenmerk zu schenken.

Richard Nixon und seine Berater hatten die Kraft der emotionalen Assoziationen bereits im Jahr 1968 verstanden, als sie einen beunruhigenden Werbespot einsetzten, in dem kein einziges Wort fiel und keine einzige Silbe Text eingeblendet wurde.17 Der Spot erzeugte einfach Assoziationen zwischen einem heiter dreinblickenden Hubert Humphrey und Bildern der Verwüstung auf dem blutigen Parteitag der Demokraten in Chicago, Ausschreitungen auf den Straßen amerikanischer Städte und dem Sterben und der Zerstörung in Vietnam – zwischen Bildern, die in so schneller Abfolge gezeigt wurden, dass viele Zuschauer sie gar nicht bewusst verarbeiten konnten.

Der Spot begann mit triumphierender Marschmusik, die gut zu den harmlosen Fotos von Humphreys Nominierung auf dem demokratischen Parteitag passten. Die Musik lief dann allerdings (zum Teil kaum wahrnehmbar) während des ganzen Spots im Hintergrund weiter. Das Resultat war ein dissonantes, unheimliches Nebeneinander der Musik und der Fotos von Chaos und Gemetzel, die auf dem Bildschirm aufblitzten und den Eindruck erweckten, die Geschehnisse, die sich in den blutigen Monaten vor seiner Nominierung ereignet hatten, ließen Humphrey vollkommen kalt. In dieser Zeit waren Bobby Kennedy und Martin Luther King ermordet worden, Demonstranten hatten auf den Straßen randaliert, der Krieg in Vietnam hatte weiter gewütet, wobei die Kameramänner den Amerikanern die Bilder »live und hautnah« in die Wohnzimmer lieferten. Nixons Medienberater hatten begriffen, welche Wirkung Wahlspots, in denen kein einziges Wort gesprochen wird, auf das angeblich leidenschaftslose Hirn haben können.

Die Perspektive auf Geist, Gehirn und Emotionen, die ich in diesem und im vorangegangenen Kapitel dargelegt habe, unterscheidet sich stark von der Sichtweise, die in den letzten drei Jahrhunderten den Großteil des abendländischen Denkens über das Urteilen, über die Entscheidungsfindung und das politische Verhalten geprägt hat. Emotionen funktionieren wie ein Kompass, der uns zu Dingen, Menschen oder Handlungen hin- oder von ihnen weglenkt, je nachdem ob wir sie mit positiven oder negativen Zuständen assoziieren. Manche Organismen haben Millionen von Jahren ohne ein Bewusstsein und ohne jene Fähigkeit überlebt, die Philosophen seit 2500 Jahren unter dem Label »Vernunft« preisen. Sie lernten, aversiven Reizen aus dem Weg zu gehen und belohnende Reize zu suchen. Die Nachfahren dieser primitiven Organismen (und dazu zählen auch wir) haben überlebt, sie haben sich fortgepflanzt und existieren bis heute. Aufgrund der evolutionären Entwicklung unserer ausgeklügeltsten neuronalen Schaltschemata haben wir nicht nur die Fähigkeit zur Vernunft erworben, sondern auch die Fähigkeit, uns von umfangreichen, komplexen, emotional aufgeladenen Netzwerken steuern zu lassen, deren Aktivierungsgrad sich jenseits unserer bewussten Wahrnehmung permanent verändert.

Darin liegt meiner Ansicht nach das emotionale Vermächtnis von Darwin, Skinner und Freud. Es ist ein täuschend einfaches Vermächtnis, und es wird vom Stand der Forschung voll bestätigt.

Diese schlichte Neuorientierung des Denkens über Geist, Gehirn und Emotionen legt eine ganz andere Sichtweise auf Wahlkampagnen nahe. Man kann sich mächtig ins Zeug legen, um jene wenigen Millimeter der Hirnrinde anzusprechen, die Fakten, Zahlen und politische Absichtserklärungen verarbeiten. Oder man kann die Kampagne auf die viel breiteren neuronalen Wählerschichten ausrichten, im ganzen Hirn Wahlmänner einsammeln und verschiedene emotionale Bundesstaaten mit Botschaften ins Visier nehmen, die so gestaltet sind, dass sie ihre maximale Zugkraft entwickeln.








4 Sonderinteressen im Kopf


»Der menschliche Verstand zieht in das was er einmal als wahr angenommen hat […] auch alles Andere hinein, um Jenes zu stützen und mit ihm übereinstimmend zu machen. Und wenn auch die Bedeutung und Anzahl der entgegengesetzten Fälle größer ist, so bemerkt oder beachtet der Geist sie nicht oder beseitigt und verwirft sie […] zu seinem großen Schaden und Verderben, nur damit das Ansehn jener alten fehlerhaften Verbindungen aufrecht erhalten bleibe.«

Francis Bacon, Novum Organum

(1620; hier in der Übersetzung von J. H. von Kirchmann

aus dem Jahr 1870



 

Am 20. Januar 2005 hielt Präsident George W. Bush seine Rede zur Einführung in die zweite Amtszeit. Das Thema war die Ausbreitung von Freiheit und Demokratie. Viele Republikaner empfanden die Ansprache als Inspiration, als Tribut an amerikanische Ideale, die durchdrungen sind von religiöser Inbrunst und Hingabe. Demokraten hingegen hörten eine ganz andere Rede.1 Als der Präsident unter dem Beifall der Republikaner ausrief: »Wir kommen angesichts der Ereignisse und aufgrund des gesunden Menschenverstandes zu folgendem Schluss: Das Überleben der Freiheit in unserem Land hängt immer stärker vom Erfolg der Freiheit in anderen Ländern ab«, fragten sich die Demokraten, warum Bush sich offenkundig keine Sorgen um die Freiheit in Saudi-Arabien oder Pakistan machte. Als er behauptete, Amerika spreche heute wieder zu den Völkern der Welt, spotteten sie: »Mag sein, aber wer hört ihm zu? Er hat sie doch alle verprellt.« Der Präsident: »Alle, die in Tyrannei und Hoffnungslosigkeit leben, sollen wissen: Die Vereinigten Staaten werden eure Unterdrückung oder die Ausflüchte eurer Unterdrücker nicht hinnehmen.« Das Echo der Demokraten: »Und warum nennen Sie dann das, was in Darfur geschieht, nicht endlich Völkermord? Weil die Menschen dort nicht auf Öl sitzen?«

Demokraten und Republikaner kommen einem heute vor wie zwei Spezies, die in unterschiedlichen Universen leben und nicht dieselbe Sprache sprechen. Angesichts identischer Indizien ziehen sie diametral entgegengesetzte Schlussfolgerungen – und zwar selbst dann, wenn es um simple, objektive Tatsachen geht.

In der Tendenz, nur das zu sehen, was wir sehen wollen, kommt ein zufälliges Nebenprodukt der evolutionären Entwicklung unseres Gehirns zum Ausdruck. Ob wir uns Ideen annähern oder ihnen ausweichen, hängt von den Gefühlen ab, die sie in uns hervorrufen. Wir haben es mit einem ähnlichen Mechanismus zu tun wie jenem, der dafür sorgt, dass wir bestimmte Objekte in unserer Umwelt aufgrund emotionaler Assoziationen als attraktiv empfinden oder meiden. Genau die Mechanismen, die uns einen Kompass liefern und unser Verhalten in eine adaptive Richtung steuern, dienen auch als Magneten für Selbsttäuschung, Rationalisierung und jene Art parteiischer »Argumentation«, die für ungefähr achtzig Prozent der Bevölkerung (darunter auch die politisch am besten informierten Wähler) jede rationale Diskussion über Politik unmöglich macht.

Wie ist das möglich?

Nun, mithilfe einiger auf den ersten Blick simpler Eigenschaften assoziativer Netzwerke. Während sich die Aktivierung von einem Knotenpunkt zum nächsten ausbreitet, wird sie nach und nach schwächer, je weiter die Knoten von der ursprünglichen »Quelle« entfernt sind. Wir kennen dieses Phänomen von den Wellen, die ein Stein auslöst, wenn er ins Wasser geworfen wird: Je weiter sie sich von der Eintrittsstelle entfernen, desto schwächer werden sie, und irgendwann nehmen wir sie gar nicht mehr wahr. Das Wort »Massenvernichtungswaffen« aktiviert »Kernwaffen« sowie »biologische Waffen« und versetzt das Gehirn damit in Bezug auf diese Begriffe in Alarmbereitschaft. Wenn der nächste Satz nun mit »Kern« beginnt, wird das Gehirn »Waffen« oder ein eng verwandtes Wort antizipieren und nicht etwa »Familie«, obwohl auch dieser Terminus eine häufige Wortergänzung für »Kern« darstellt. Die Aktivierung erfolgte eben in einem konkurrierenden Netzwerk.

Tatsächlich aktiviert der Begriff »Massenvernichtungswaffen« eine Vielzahl spezifischer Assoziationen, deren Wellen ein weiträumiges Gebiet erreichen. Dieses umfasst beispielsweise die Ebenen der untergeordneten Kategorien (z.B. »biologische Waffen«) und deren Unterkategorien (also Termini wie »Anthrax« oder »Nervengas«). Diese konkreteren Beispiele sind ein ganzes Stück von jener Stelle entfernt, an welcher der Stein die Wasseroberfläche durchschlagen hat, und daher weniger stark aktiviert, sofern sie nicht durch ein besonderes Ereignis wie die Anthrax-Panik 2001 einen zusätzlichen »Schubs« erhalten haben.

Kognitionspsychologen stießen auf diese Eigenschaft der »Aktivierungsausbreitung«, als sie Kategorien wie beispielsweise Tiere oder Vögel untersuchten. Wenn Menschen zuvor den Begriff »Vogel« gelesen oder gehört haben, erkennen sie das Wort »Rotkehlchen« schneller als »Pinguin«, obwohl es sich jeweils um Vögel handelt. Der Grund dafür liegt darin, dass es sich beim Rotkehlchen sozusagen um einen prototypischen Vogel handelt, da es die typischen Merkmale von Vögeln aufweist (Rotkehlchen fliegen, sie ziehen im Winter gen Süden, leben auf Bäumen etc.) und den meisten Lesern bestens vertraut ist. Pinguine hingegen sind höchst untypische Vögel, die meisten Menschen kennen sie nur aus Büchern oder von gelegentlichen Ausflügen in den Zoo.
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Abb. 1: Eine simple Leseaufgabe erweist sich als komplizierter, als es auf den ersten Blick scheint (vgl. Rumelhart et al., Parallel Distributed Processing, a.a.O.).



 

Komplementär zur Ausbreitung der Aktivierung vollzieht sich ein weiterer Prozess, den man als Aktivierungshemmung bezeichnen kann. Die meisten Leser werden keine Mühe haben, die handgeschriebene Buchstabenfolge in Abbildung 1 als »THE CAT« zu entziffern.2 Sie benötigen dafür nur einen Sekundenbruchteil, obwohl die Prozesse, die dabei ablaufen, außerordentlich komplex sind – und unbewusst ablaufen.

Die Buchstaben sind ein bisschen undeutlich: Sie neigen sich nach rechts und sehen etwas merkwürdig aus (wie eine normale Handschrift eben). Und doch erkennen wir sie mühelos. Der jeweils zweite Buchstabe der beiden Wörter ist zwar grafisch identisch, ich bezweifle allerdings, dass viele von Ihnen »TAE CAT« oder »THE CHT« gelesen haben. Wie entschlüsselt unser Gehirn solche Hieroglyphen? Wie ist es möglich, dass grafisch identische Striche in zwei Wörtern, die direkt nebeneinander stehen, als etwas anderes entziffert werden?

Dieses kleine Kunststück hat mit einer Balance von Aktivierung und Hemmung zu tun. Wenn Ihr Gehirn die mittleren Buchstaben zum ersten Mal wahrnimmt, aktiviert es zwei von sechsundzwanzig Neuronen-Netzwerken, deren Aufgabe darin besteht, die Buchstaben des Alphabets zu erkennen: in diesem Fall die Netzwerke für die Buchstaben A und H. Parallel dazu verarbeiteten unterschiedliche Schaltkreise im Gehirn die beiden einzelnen Wörter. Das erste könnte zwar sowohl als »THE« als auch als »TAE« entziffert werden, die erste Lesart wurde jedoch stärker aktiviert, weil »the« in der englischen Sprache substanziell häufiger vorkommt. Auch beim zweiten Wort wurden die Netzwerke beider Buchstaben aktiviert, allerdings wurde das H-Netzwerk blitzschnell gehemmt und damit im Grunde genommen abgeschaltet. »CHT« ist schließlich kein englisches Wort.

Zu diesem Zeitpunkt neigte Ihr Gehirn schon zu »THE CAT«, schickte Wellen der Aktivierung bzw. Hemmung in die Bereiche, die für unterschiedliche Interpretationen der identischen Strichkombination in der Mitte der beiden Wörter zuständig sind. Das i-Tüpfelchen auf diese zerebrale Leistung stellte der Moment dar, in dem Ihr Gehirn die beiden Buchstabenkombinationen insgesamt entschlüsselte, indem es die »richtige« Lesart zusätzlich aktivierte und die »falsche« hemmte, da im Englischen nun einmal keine andere Wortkombination als »THE CAT« möglich ist. Und während Ihr Gehirn diese bemerkenswerten Berechnungen anstellte, haben sie vermutlich nichts anderes wahrgenommen als die schlichte Wortfolge »THE CAT«.

Dieser Akt des Durchspielens unterschiedlicher Möglichkeiten, der sich jenseits der bewussten Wahrnehmung vollzieht, bis das Gehirn sich für die im Lichte der verfügbaren Informationen vernünftigste Lösung entschieden hat, ist typisch für den Großteil des menschlichen Denkens und hat enorme politische Implikationen. Kognitionswissenschaftler sprechen an dieser Stelle von »Bedingungserfüllung« (constraint satisfaction), da das Gehirn im Prinzip versucht, ein Urteil zu fällen, das möglichst viele der an eine gegebene Information geknüpften Bedingungen erfüllt. Im Wesentlichen ist Bedingungserfüllung so etwas wie ein darwinscher Prozess der natürlichen Auslese in unseren Köpfen, bei dem alternative Wahrnehmungen, Erinnerungen, Vorstellungen oder Erklärungen miteinander im Wettbewerb stehen und bei dem das »Überleben« einer Interpretation für gewöhnlich zur »Auslöschung« – oder zumindest zur »Unterdrückung« – der anderen führt.

Das Ausnutzen solcher Prozesse der Aktivierung und Hemmung in der Politik ist nicht per se schlecht oder hinterhältig. Jede Form der Kognition – und damit auch jeder politische Diskurs – funktioniert auf genau diese Art und Weise. Nichtsdestotrotz kann das Wissen um diese Zusammenhänge sehr leicht missbraucht werden, vor allem wenn nur eine Seite sie durchschaut und die andere nicht.



Wie man auf dem neuronalen Parteitag die Delegierten von sich überzeugt

Die Kognitionswissenschaftler Keith Holyoak und Paul Thagard haben mithilfe der Prozesse von Aktivierung und Hemmung erklärt, wie Menschen in der Politik und im Alltag in Analogien und Metaphern denken.3 Durch Analogien verstehen wir neuartige Situationen in Begriffen oder anhand von Mustern, die uns bereits vertraut oder zumindest besser bekannt sind.

Der Linguist George Lakoff hat deutlich gemacht, dass die Metaphern, die im politischen Diskurs gebraucht werden, großen Einfluss auf die Gefühle der Wähler haben und außerdem darüber entscheiden, wie sie Themen einordnen oder »framen«. Als Ronald Reagan die Mitglieder konterrevolutionärer Todesschwadronen in Nicaragua als »Freiheitskämpfer« bezeichnete, beschwor er mit diesem Begriff Erinnerungen an Menschen herauf, die im Kampf gegen Tyrannen oder Besatzungstruppen für die Sache der Freiheit starben. Damit war in den Vereinigten Staaten das Diskursfeld abgesteckt, und zwar auch für Journalisten, die von nun an nicht mehr »erkennen« konnten, dass diese »Freiheitskämpfer« unschuldige Zivilisten in einem Land angriffen, das sich gerade zum ersten Mal in freien Wahlen eine Regierung gegeben hatte, die Reagan schlicht und einfach nicht in den Kram passte.

Während des Zweiten Golfkriegs verglich Präsident George H. W. Bush dann Saddam Hussein mit Adolf Hitler. Akzeptiert man diese Prämisse, also die Gleichsetzung Saddams mit Hitler, dann stellte der irakische Diktator eine ähnliche Bedrohung für die internationale Sicherheit, seine Nachbarstaaten und Minderheiten im eigenen Land dar wie die Nationalsozialisten vor Beginn des Zweiten Weltkriegs. Das wiederum bedeutete, dass Saddam Hussein sofort gestoppt werden musste.4 Die von Bush gewählte Analogie wirkte auf große Teile der Weltgemeinschaft derart zwingend, dass eine mächtige Koalition sich bereit erklärte, ihre Truppen in den Nahen Osten zu schicken.

Wieso verfiel Bushs Gehirn auf diese spezielle Analogie? Wenn unser Gehirn sich für eine Analogie entscheidet, heißt das laut Holyoak und Thagard,5 dass die aktuelle Situation der vergangenen so ähnlich ist, ja dass die Elemente der historischen Konstellation in einer Weise deckungsgleich sind, dass sie dieselben Netzwerke aktivieren. So entsteht ein überzeugender Eindruck der »Passung« zwischen den beiden Ereignissen.

Hitler war ein paranoider, gewissenloser und grausamer Diktator, der keine Skrupel kannte und vor Massenmord nicht zurückschreckte. Genau das war Saddam Hussein auch. Hitler griff seine Nachbarn an und bedrohte die Stabilität einer ganzen Region. Genau das hatte Saddam getan, als er seine Truppen 1990 in Kuwait einmarschieren ließ. Und außerdem trugen beide Männer markante Schnauzbärte. Aus diesem Blickwinkel war Hitler also eine gute Analogie für Hussein.

Bush hätte allerdings ohne Weiteres eine andere Analogie wählen können: den Schlamassel in Vietnam. Tatsächlich schreckte er ja letztendlich aus genau dem Grund vor einer Eroberung Bagdads zurück, den sein Sohn später außer Acht ließ – er fürchtete, die Vereinigten Staaten könnten dadurch auf Jahre hinaus in einen Bürgerkrieg verstrickt werden, in dem sie gegen undurchsichtige Aufständische würden kämpfen müssen, die das Land weit besser kannten als die eigenen Truppen. Dass Bush senior die Analogie zu Hitler und dem Zweiten Weltkrieg wählte und nicht zu Vietnam, mag auch mit seinen eigenen Erfahrungen im Zweiten Weltkrieg zu tun haben, die für ihn viel naheliegender und emotional überzeugender waren als der Vietnamkrieg, der jüngeren Politikern in den Sinn kam. Untersuchungen deuten darauf hin, dass die späte Adoleszenz und das frühe Erwachsenenalter eine besonders wichtige Zeit für politische »Prägungen« sind, dass sich in dieser Phase also politische Einstellungen herausbilden, die einen dann das ganze Leben lang begleiten.6 Dass Bush senior selbst im Zweiten Weltkrieg als Kampfpilot im Pazifik gedient hatte, dürfte diese Prägung demnach verstärkt haben.

Allerdings hat vermutlich noch ein weiterer Faktor Bushs Entscheidung für diese Analogie beeinflusst: seine Motive. Immerhin hatten weder Bush selbst noch sein Vorgänger Ronald Reagan sie in Fällen verwandt, in denen beispielsweise afrikanische Staatschefs ihre Nachbarn angriffen. Sie beschworen sie auch im Ersten Golfkrieg nicht herauf, als Saddam Hussein chemische Waffen gegen die iranischen Truppen einsetzte.

Welche Analogien und Metaphern Menschen überzeugend finden, hängt nicht nur davon ab, in welchem Ausmaß sich die Elemente zweier historischer Konstellationen zur Deckung bringen lassen, sondern auch von ihren Zielen (und den Emotionen, die den »Treibstoff« für die Verfolgung dieser Ziele liefern). Hätte Bush senior sich nach der irakischen Invasion in Kuwait nicht Sorgen um den Zugang zu den Ölfeldern des Nahen Ostens gemacht, wäre ihm die Vietnam-Analogie vielleicht doch als zwingender erschienen – gerade wenn man bedenkt, dass dieser Vergleich über zwei Jahrzehnte hinweg eine Intervention der USA in vielen vergleichbaren Konflikten verhindert hatte.

Wenn ich hier unterstelle, dass auch das Öl bei Bushs Suche nach Analogien eine Rolle gespielt haben könnte, so will ich damit nicht an seiner Integrität kratzen. Holyoak und Thagard betonen, dass in den seltensten Fällen ein einzelner Faktor allein darüber entscheidet, welches Urteil wir fällen oder welche Analogien wir ziehen. Wir seien dabei vielmehr einer ganzen Reihe von Faktoren ausgesetzt, ähnlich wie ein Architekt, der an einem kreativen Prozess beteiligt ist, »bei dem das permanente Wechselspiel konvergenter und gegenläufiger Kräfte am Ende einen befriedigenden und in sich schlüssigen Kompromiss erzwingt«.7

Im Fall von Präsident Bush erwies sich die Hitler-Analogie angesichts seines Ziels, die Energieversorgung seines Landes zu sichern (und angesichts seiner eigenen persönlichen Beziehungen zu den Staatschefs vieler Länder des Nahen Ostens sowie zu Ölfirmen), als sowohl kognitiv kohärente als auch emotional befriedigende Lösung. In seiner politisch nicht sonderlich populären Entscheidung, den »Job nicht zu Ende zu bringen«, kamen dann allerdings vermutlich nicht nur die Bedenken des Pentagons und vieler Mitglieder seiner Regierung (darunter Colin Powell und Dick Cheney) zum Ausdruck, sondern auch die im Untergrund schlummernde (und im Rückblick zutreffendere) sekundäre Analogie zwischen Bagdad und Saigon.

Die Analogien, die Politiker der Öffentlichkeit zu »verkaufen« versuchen, sind oft deutlich sichtbar von parteipolitischen Absichten geprägt. Als die Republikaner versuchten, Bill Clinton im Zuge der Lewinsky-Affäre des Amtes zu entheben, stellten sie plötzlich auffällige Übereinstimmung zwischen seinen Handlungen und jenen Richard Nixons fest. Die Demokraten hingegen fanden diesen Vergleich wenig überzeugend: Im Fall Nixons ging es um ein politisches Vergehen, während Clinton sich ursprünglich eine private Verfehlung geleistet hatte. Es ging zudem um eine Privatangelegenheit, und eine solche hatte zuvor noch bei keinem anderen Präsidenten eine offizielle Untersuchung des Kongresses ausgelöst. Als sie es dann einige Jahre später mit einer Regierung zu tun bekamen, die offenkundig gegen eine Vielzahl von Gesetzen verstoßen (etwa Gesetze zu Abhörmaßnahmen, Folter oder zur Offenlegung der Identität von Geheimdienstmitarbeitern) und versucht hatte, dies zu verschleiern, wurde in den Gehirnen der republikanischen Abgeordneten offenbar nie das Nixon-Netzwerk aktiviert.

All diese Beispiele zeigen uns, dass sich hinter den Analogien, auf die unsere Gehirne quasi »von selbst« zu verfallen scheinen, oft mehr steckt als bloße Übereinstimmungen zwischen einer aktuellen und einer historischen Situation, an die wir uns erinnern. Sie spiegeln auch die geistige Nähe zu unseren eigenen emotionalen Tagesordnungen wieder. Dasselbe gilt für Beweise, die wir wahlweise überzeugend oder wenig zwingend finden, für statistische Daten, die wir glauben oder in Abrede stellen, für Quellen die wir als glaubwürdig oder unseriös erachten, für Zeitungen und Zeitschriften, die wir gerne lesen, und die Fernsehsender, die wir am liebsten einschalten.

Als seine vormalige Kollegin Anita Hill während der Anhörungen zur Bestätigung der Ernennung des Obersten Bundesrichters Clarence Thomas (im Jahr 1991; Anm. d. Ü.) behauptete, sie sei von Thomas sexuell belästigt worden, befanden republikanische Kommentatoren, die Indizien, die sie zur Untermauerung dieser Anschuldigung vorbrachte, seien wenig glaubwürdig. Aussage stünde gegen Aussage, die ganze Angelegenheit sei billig und geschmacklos. Senator Arlen Specter, den seine Beteiligung an dem gnadenlosen Kreuzverhör 1992 beinahe seinen Sitz im Kongress gekostet hätte, beschuldigte Anita Hill während der Anhörung gar des Meineids. Viele Demokraten hingegen fanden die Anschuldigungen gegen Thomas so überzeugend, dass sie gegen seine Ernennung zum Bundesrichter stimmten.

Wenige Jahre später sollten die Beteiligten dann die Rollen tauschen: Als Paula Jones’ Anschuldigungen gegenüber Bill Clinton bekannt wurden, dieser habe sie in einem Hotelzimmer in Arkansas sexuell bedrängt, zogen die Republikaner ganz andere Schlussfolgerungen aus Indizien (etwa den Aussagen von Bekannten, Jones habe mit ihnen bereits kurz nach dem angeblichen Vorfall darüber gesprochen), deren Beweiskraft sie im Fall Thomas in Zweifel gezogen hatten. Die Republikaner waren bald davon überzeugt, sexuelle Belästigung sei ein weitverbreitetes Übel, rechte Kommentatoren wie etwa Pat Buchanan bezeichneten die Klage als »Bürgerrechtsprozess« oder Bestandteil der »Frauenfrage« ganz allgemein.8 Demokratische Kommentatoren verhielten sich genau andersherum: Sie arrangierten die Indizien so, dass sie ihre Ansicht stützten, Jones sei nicht gerade das typische Opfer sexueller Belästigung, sie sei nicht einfach so und ganz naiv ins Hotelzimmer des Präsidenten spaziert und habe darüber hinaus keinen physischen Schaden bei dem Ereignis erlitten – so es denn überhaupt stattgefunden habe.

Diese Vorfälle werfen grundsätzliche Fragen darüber auf, wie in der Sphäre der Politik Urteile gefällt werden, sei es von der breiteren Öffentlichkeit, sei es von politischen oder juristischen Entscheidungsträgern im engeren Sinne. Können Kongressmitglieder oder Richter des Supreme Court wirklich unparteiisch über Fragen entscheiden, die mit der Amtsenthebung, der Demontage oder der Wahl eines Präsidenten zusammenhängen? Oder sind ihre Urteile kaum mehr als Rationalisierungen ihrer eigenen emotionalen Präferenzen und Vorurteile? Ist es ein Zufall, dass die Republikaner im Repräsentantenhaus »nach gewissenhafter Prüfung« der Fakten und »allein ihrem Gewissen folgend« fast ausnahmslos zu dem Schluss kamen, Clintons Handlungen rechtfertigten eine Amtsenthebung, während ihre demokratischen Kollegen, die dieselben Dokumente gelesen und dieselben Aussagen gehört hatten, zum entgegengesetzten Standpunkt gelangten?

Der erste der vier Anklagepunkte im Amtsenthebungsverfahren gegen Clinton (Meineid) passierte das Repräsentantenhaus mit 228 zu 206 Stimmen. Nur fünf von über zweihundert Republikanern votierten mit nein – und nur fünf von über zweihundert Demokraten mit ja. Eine rasche statistische Analyse dieser Zahlen ergibt, dass die Chancen, dass eine rationale Auseinandersetzung mit dem Beweismaterial dabei irgendeine Rolle gespielt haben könnte, bei weniger als eins zu einer Billion stehen.9

Ein ähnliches Beispiel: Können Bundesrichter (darunter Juristen, die der Vater eines der Prozessführer ernannt hat) objektiv über die Gültigkeit einer Präsidentschaftswahl entscheiden, ohne dabei durch ihre Wünsche, Befürchtungen und Wertvorstellungen beeinflusst zu werden? Kurz nach der Entscheidung des Supreme Court im Fall Bush vs. Gore, die im Dezember 2000 die Präsidentschaftswahl entschied, diskutierte Richter Clarence Thomas mit einer Gruppe von High-School-Schülern. Er zeigte sich fassungslos angesichts der Vorstellung, die Sympathie für eine der Parteien könne irgendeine Rolle beim Zustandekommen des Urteils gespielt haben. »Ich bitte Sie inständig darum«, flehte er die Schüler (und die Nation) an, »die Regeln der politischen Welt niemals auf diese Institution zu übertragen. Sie finden hier keine Anwendung.« »Der letzte politische Akt«, an dem die Richter beteiligt seien, sei die Bestätigung ihrer Ernennung.10 In dem Moment, in dem die Bundesrichter ihre Roben anziehen, geben sie also Clarence Thomas zufolge ihre politische Unterwäsche an der Pforte des Gerichts ab.



Ein Mann, ein Motiv?

Wenn Vertreter des Rational-Choice-Ansatzes beschreiben, auf welche Weise Menschen in komplexen politischen oder juristischen Angelegenheiten Entscheidungen treffen und welche Schlüsse sie dabei ziehen, gehen sie von denselben Annahmen aus, die auch die Mitglieder des Kongresses und des Supreme Court vorbrachten, als sie erklärten, sie hätten ihre eigenen Parteipräferenzen hintangestellt, die Indizien abgewogen und dann ein unparteiisches Urteil gefällt. Tatsächlich spiegelten Letztere sowohl im Fall des Amtsenthebungsverfahrens gegen Bill Clinton als auch bei der Entscheidung im Fall Bush vs. Gore akkurat die Einschätzungen der Wahlbevölkerung wider, die sich wiederum mit über 80-prozentiger Wahrscheinlichkeit aus ihren langjährigen emotionalen Vorurteilen und Prädispositionen ableiten ließen – ungeachtet aller Fakten.

Im Widerspruch zu den Modellen der rationalen Wahl hängen die Entscheidungen, die wir treffen, und die Analogien, die wir überzeugend finden, nicht nur von den zur Verfügung stehenden Informationen ab, sondern auch davon, wie wir uns aufgrund dieser Entscheidungen und Analogien fühlen. In der Politik wie im Alltag beeinflussen zwei Arten von Zwängen, die oft miteinander konkurrieren, unser Urteil: die kognitiven Beschränkungen, die uns von den vorliegenden Informationen auferlegt werden, und emotionale Beschränkungen, die uns von den Gefühlen diktiert werden, die wir mit den jeweiligen Optionen assoziieren. In den meisten Fällen finden diese Kämpfe um die Oberhoheit über unsere Gehirne jenseits der bewussten Wahrnehmung statt, in unseren persönlichen Psychodramen bleibt uns dann nur die Rolle blinder Zuschauer, wir sind Gefangene der Bilder, die an unsere Schädelwände geworfen werden.

Das Gehirn neigt zu Lösungen, die so gestaltet sind, dass sie nicht nur zu den Informationen, sondern auch zu unseren Wünschen passen. Es aktiviert jene Netzwerke, die uns zu Schlussfolgerungen gelangen lassen, die wir mit positiven Emotionen assoziieren, und hemmt jene, die das Gegenteil bewirken würden. Positive und negative Gefühle haben Einfluss darauf, welcher Argumente wir uns bewusst werden, wie viel Zeit wir damit verbringen, über verschiedene Argumente nachzudenken, darauf, ob wir Argumente oder Indizien, die eine emotionale Bedrohung darstellen, akzeptieren oder ob wir nach »Lücken« in der Beweisführung suchen, welche Nachrichtenmedien wir konsumieren und darauf, in welcher Gesellschaft wir uns bewegen. Kurz: Unsere Gehirne verfügen (genau wie es die in der Einleitung berichtete Studie andeutete) über die bemerkenswerte Fähigkeit, sich ihren eigenen Weg zu Wahrheiten zu bahnen, die ihnen gelegen kommen – selbst wenn diese überhaupt nicht wahr sind.

Die Vorstellung, Menschen würden sich unbewusst vor bedrohlichen Informationen schützen, hat eine altehrwürdige Geschichte. Das Zitat von Francis Bacon, das ich diesem Kapitel vorangestellt habe, belegt, dass Philosophen (von Dramatikern und Dichtern ganz zu schweigen) seit Jahrhunderten um diese Eigenschaft des menschlichen Geistes wussten, und sie war schon vor einhundert Jahren zentral für das Denken Sigmund Freuds. In jüngerer Zeit haben Forscher in einer Vielzahl von Bereichen (auch in der Politik) Beispiele für solch eigennütziges »logisches Denken« dokumentiert.11 Eine ganze Reihe von Experimenten zeigt, dass Menschen Indizien, die lang gehegte Überzeugungen infrage stellen, sehr viel kritischer bewerten als Hinweise, die ihre Werte, Einstellungen, Glaubensinhalte oder wissenschaftlichen Theorien stützen,12 und dass die Fähigkeit zur Rationalisierung und selektiven Prüfung von Indizien bereits im Grundschulalter erworben wird.13

Die von Emotionen verursachten Verzerrungen sind vielleicht nirgendwo so offensichtlich – und potenziell gefährlicher – wie in der Politik.14 Lange neigten Politikwissenschaftler zu der Auffassung (oder wollten dazu neigen), dass von Emotionen geleitetes Denken vor allem für weniger gebildete oder schlechter informierte Wähler typisch sei.15 Je gebildeter Menschen allerdings in politischen Angelegenheiten sind (d.h., je besser sie sich mit einem Thema auskennen), desto eher sind sie in der Lage, komplexe Rationalisierungen zu entwickeln, um Informationen abtun zu können, die sie einfach nicht glauben wollen.16 Gut informierte Bürger sind außerdem häufiger überzeugte Anhänger einer Partei, so dass sie besonders motiviert sind, Informationen verzerrt wahrzunehmen.

In einer bahnbrechenden Untersuchung haben Forscher Testpersonen zwei extra für diesen Zweck angefertigte Studien vorgelegt, von denen eine die Wirksamkeit der Todesstrafe bekräftigte, die andere dagegen nicht.17 Probanden, die der Todesstrafe positiv gegenüberstanden, hatten wenig Einwände gegen die »Pro«-Studie, widersprachen jedoch den Argumenten der »Kontra«-Studie und lehnten ihre Schlussfolgerungen ab. Testpersonen, die die Todesstrafe ablehnten, zeigten die entgegengesetzte Reaktion. Sowohl Befürworter als auch Gegner der Todesstrafe hatten nach dem Experiment festere Überzeugungen als zuvor. Dass sie mit gemischten Informationen konfrontiert worden waren, steigerte nur ihr eisernes Beharren auf der eigenen Sichtweise.

Andere Studien, die während einer Reihe von Wahlkämpfen durchgeführt wurden, kamen zu dem Ergebnis, dass es einen engen Zusammenhang zwischen bereits vorher bestehenden emotionalen Präferenzen und der Einschätzung gibt, welcher Kandidat in einer Präsidentschaftsdebatte besser ausgesehen hat.18 So ermittelte ein Forscherteam 1996 unmittelbar vor dem ersten TV-Duell zwischen Bill Clinton und Bob Dole die Einstellung der Testpersonen gegenüber den beiden Kandidaten.19 Nach der Diskussion sollten die Probanden angeben, wer ihrer Meinung nach gewonnen habe, welcher Kandidat die besseren Argumente vorgebracht und wie sie sich gefühlt hätten, während die Politiker sprachen. Ähnlich wie in älteren Untersuchungen konnte man aufgrund der bestehenden Präferenzen nicht nur vorhersagen, wen die Testpersonen nachher zum Sieger küren, sondern auch, wessen Argumente sie für überzeugender halten würden.

All diese Untersuchungen gingen von einer vereinfachenden Annahme aus, die sich auf die Formel »Ein Mann, ein Motiv« bringen lässt. Immer sind es ihre Neigungen, die die Menschen in die ein oder andere Richtung treiben (in diesem Fall zum Kandidaten der eigenen Partei). Doch in der Regel liegen die Dinge weder in der Politik noch im Alltagsleben so einfach, meist wollen wir mehrere Optionen zugleich verfolgen. Nehmen wir einmal an, Eltern erfahren, dass ihr Kind in einem bestimmten Bereich ein Problem hat (etwa damit, in der Schule Freunde zu finden): Sie werden dann hin- und hergerissen sein zwischen zwei Motiven: dem Wunsch, das Problem zu begreifen, um schnell helfen zu können, und dem Wunsch, das Problem lieber nicht zu genau zu begreifen, weil die Erkenntnis, dass das eigene Kind in größeren Schwierigkeiten steckt, allzu schmerzhaft wäre. Sie finden dann vermutlich einen Kompromiss, zum Beispiel indem sie die Existenz des Problems zwar anerkennen, zugleich jedoch die Bedeutung oder die Schwere herunterspielen.

Widerstreitende Beweggründe, die Kompromisslösungen erfordern, sind in der Wahlpolitik die Regel. Das gilt erst recht für die Inhaber politischer Ämter, die (bewusst oder nicht) regelmäßig mit Konflikten konfrontiert sind, in denen sie zwischen den Interessen ihrer Wähler, des Landes, der Partei oder auch ihrer Wahlkampfkasse abwägen müssen. Den Durchschnittsbürgern geht es an dieser Stelle ebenfalls nicht groß anders, schließlich konkurrieren auch in ihren Köpfen häufig unterschiedliche emotionale Loyalitäten oder »Partikularinteressen«.

Die meisten Juden in den USA beispielsweise vertreten in gesellschaftspolitischen Angelegenheiten Haltungen, die sie dazu bewegen, sich mit der Demokratischen Partei zu identifizieren. Sie gehörten in den Sechzigern zu den lautesten Fürsprechern der Bürgerrechte für Afroamerikaner, und sie neigen zu Toleranz gegenüber Homosexuellen. Diejenigen unter ihnen, die eine große Loyalität gegenüber dem Staat Israel verspüren, fühlen sich jedoch zugleich von den Republikanern angezogen, da der linke Flügel der Demokraten tendenziell die Palästinenser als unterdrücktes Volk unterstützt. Ich kenne eine ganze Reihe von Juden (vornehmlich Orthodoxe), die widerstrebend zweimal für Bush jun. stimmten, weil sie davon ausgingen, dass er Israel im Fall von Angriffen durch die Hamas oder die Hisbollah den Rücken stärken würde (was er in der Regel auch tat), die allerdings bei Wahlen zum Repräsentantenhaus und zum Senat Demokraten wählten.

Ein weiterer, noch relativ frischer Konflikt zwischen unterschiedlichen emotionalen Einschränkungen betrifft die Afroamerikaner. Diese sympathisieren zwar traditionell mit den Demokraten, zuletzt beförderte allerdings die Tatsache, dass viele von ihnen in der amerikanischen Freiwilligenarmee Dienst tun, eine Zunahme eher konservativer Weltanschauungen. Eine ganz ähnliche Entwicklung lässt sich seit dem Beginn des neuen Jahrtausends auch unter hispanoamerikanischen Wählern beobachten, die klassischerweise zwar ebenfalls mit den Interessen und Werten der Demokraten übereinstimmen (mit Ausnahme der Kubanoamerikaner, die von jeher die Castro-kritischen Republikaner als ihre natürlichen Verbündeten gesehen haben). Viele Latinos haben sich zuletzt jedoch nach rechts orientiert, weil sie nun ebenfalls stärker im Militär vertreten sind, weil sie zu Wohlstand gelangt sind oder es einfach gut fanden, dass die Bush-Brüder George W. und Jeb buchstäblich »ihre Sprache sprechen«. 2006 wurden die neuerdings konservativen Hispanoamerikaner dann allerdings vollkommen von der Fremdenfeindlichkeit überrumpelt, welche der rechte Flügel der Republikaner in der Debatte um die Einwanderungsreform an den Tag legte. Wie diese widerstreitenden emotionalen Hindernisse sich in Zukunft in den Wahlentscheidungen niederschlagen, wird in den nächsten Jahrzehnten bei vielen Urnengängen auf bundesstaatlicher oder nationaler Ebene den Ausschlag geben. Dies gilt insbesondere, weil der Anteil und der Einfluss der Latinos in vielen Bundesstaaten wächst und weil Florida auf absehbare Zeit bei Präsidentschaftswahlen zu den sogenannten »Swing States« gehören wird.

Wissenschaftler haben begonnen, solche Kompromisse mittels Experimenten empirisch zu dokumentieren.20 In einer besonders aufschlussreichen Studie hat man versucht vorherzusagen, welche schwarzen Frauen glauben würden, dass O. J. Simpson seine Frau ermordet hat.21 Afroamerikanerinnen befanden sich dabei emotional in einer komplizierten Lage: Als Frauen würden sie sich wahrscheinlich mit dem Opfer identifizieren und dazu tendieren, Indizien wie die DNA-Spuren ernst zu nehmen. Als Schwarze wiederum sollten sie eigentlich auf der Seite von O. J. stehen, schließlich glaubte die überwältigende Mehrzahl der Afroamerikaner, der ehemalige Football-Spieler sei hereingelegt worden. Wie also gingen die Frauen mit diesem Konflikt um? Entscheidend war hier die relative Stärke der Identifikation und damit auch ihrer Gefühle. Wenn die Geschlechtszugehörigkeit wichtiger für ihre Identität war, ließen sie sich eher von den Beweise überzeugen, die für Simpsons Schuld sprachen; fühlten sie sich eher als Afroamerikanerinnen, neigten sie dazu, die Indizien als nicht ausreichend zu betrachten.

Meine Kollegen und ich haben 1998 damit begonnen, diese Arten von Kompromisslösungen in einer Reihe von Studien zu untersuchen, bei denen es um drei Krisen in der US-Politik ging: Das Amtsenthebungsverfahren gegen Bill Clinton, die umstrittene Präsidentschaftswahl 2000 und das Bekanntwerden des Folterskandals im Abu-Ghuraib-Gefängnis.22 Auf die Gefahr hin, dass ich die Pointe verrate, bevor ich überhaupt den Witz erzählt habe: Der Witz ging auf unser aller Kosten. Wenn Menschen Urteile über emotional bedeutsame politische Ereignisse fällen, spielen kognitive Hindernisse zwar eine Rolle, aber ihre Effekte sind trivial. Sobald wirklich etwas auf dem Spiel steht, ziehen die Menschen der Wahrheit das vor, was (der Satiriker; Anm. d. Ü.) Stephen Colbert »truthiness« (also etwa »gefühlte« Wahrheit) genannt hat:


»Ich bin kein großer Fan von Wörterbüchern oder Nachschlagewerken. Die sind elitär, sagen uns dauernd, was wahr ist und was passiert ist und was nicht passiert … Fühlt es sich nicht einfach so an, als wäre es genau das Richtige, Saddam auszuschalten? Hier, direkt in der Magengrube? Da kommt nämlich die Wahrheit her, meine Damen und Herren: aus dem Bauch. Wussten Sie, dass Sie mehr Nervenenden im Magen haben als im Hirn? Schlagen Sie es nach.

Jetzt wird sicher irgendwer sagen: ›Ich habe es nachgeschlagen, und es stimmt nicht …‹ Nun, mein Herr, das liegt daran, dass Sie es in einem Buch nachgeschlagen haben. Versuchen Sie beim nächsten Mal, es in Ihrem Bauch nachzuschlagen. Ich hab’s getan, und mein Bauch sagt mir, dass unser Nervensystem so funktioniert.

Die gefühlte Wahrheit ist, dass jeder Ihnen die Nachrichten vorlesen kann. Ich aber verspreche, dass ich Ihnen die Nachrichten vorfühlen werde.«23



In drei großen Krisen, die Amerika über einen Zeitraum von sechs Jahren hinweg erschütterten, konnten wir das Urteil der Menschen in 80 bis 85 Prozent der Fälle allein aufgrund emotionaler Bindungen voraussagen. Wir waren sogar in der Lage, die Entscheidungen von acht der neun Bundesrichter im Fall Bush vs. Gore zu prognostizieren, weil wir einen einzigen emotionalen Faktor kannten: die Loyalitäten gegenüber den beiden großen Parteien. Und vermutlich wäre uns das selbst dann gelungen, wenn diese acht Richter gemeinsam eine Busreise unternommen hätten, dabei in einen schrecklichen Unfall verwickelt worden wären, wegen traumatischer Kopfverletzungen über Monate im Koma gelegen und deshalb die Beweisaufnahme verpasst hätten und erst unmittelbar vor dem Termin des Urteils wieder aufgewacht wären.24

Im März 1998 behauptete Kathleen Willey in der Sendung 60 Minutes, sie sei von Präsident Clinton im Oval Office sexuell belästigt worden. Wir führten ungefähr zehn Tage nach dem Interview eine Studie durch. Unser Ziel bestand darin, vorherzusagen, welche Schlüsse die Wähler in Bezug auf die Frage ziehen würden, was zwischen dem Präsidenten und Willey vorgefallen war (etwas, das zu diesem Zeitpunkt noch unklar war – und es bis heute geblieben ist).

Wir wählten mithilfe von kurzen (fünfminütigen) Befragungen an öffentlichen Plätzen in Boston und New York Testpersonen im wahlberechtigten Alter aus. Um ihre Einschätzungen der angeblichen Vorfälle zu »messen«, baten wir die Probanden anzugeben, wie sehr sie mit sechs Aussagen übereinstimmten. Dazu gehörten Items wie: »Ich glaube, Kathleen Willey ist bei 60 Minutes aufgetreten, weil sie ernsthaft unter dem leidet, was Präsident Clinton ihr im Oval Office angetan hat, und weil sie die Wahrheit ans Licht bringen will« oder »Ich denke, dass Kathleen Willey den Präsidenten bei 60 Minutes der sexuellen Belästigung beschuldigt hat, weil sie einen Buchvertrag ergattern möchte.«

Was nun die kognitiven Einschränkungen anbelangte, erwarteten wir, dass die Urteile der Menschen sowohl davon beeinflusst sein würden, was sie über Clintons Vorgeschichte wussten, als auch von den Informationen über den Skandal selbst (wir berücksichtigten beispielsweise, ob sie das Interview gesehen und die Kommuniqués gelesen hatten, die das Weiße Haus inzwischen herausgegeben hatte und in denen es um Briefe ging, die Willey vor und nach dem angeblichen Vorfall an den Präsidenten geschrieben hatte). Wir entwickelten also zwei Fragenkomplexe, um die Wirkung kognitiver Einschränkungen auf die Einschätzungen der Testpersonen zu überprüfen.

In den Fragen zu Clinton ging es um das Leben des Präsidenten. Wenn die Teilnehmer die Antworten wussten, deutete das darauf hin, dass sie das politische Leben in den letzten Jahren intensiv verfolgt hatten. So wollten wir beispielsweise wissen, welche Wahl Clinton in Arkansas verloren hatte. (Clinton, der 1978 erstmals Gouverneur des Bundesstaates wurde, verlor dieses Amt 1980, wurde jedoch zwei Jahre später erneut gewählt.)

Die Fragen zum Skandal selbst zielten auf relativ bekannte Fakten, aber auch eher obskure Details ab, etwa: »Wie ist Kathleen Willeys Ehemann gestorben?« (Die Antwort lautete Selbstmord, was inzwischen vermutlich selbst politisch gut informierte Leser vergessen, damals aber gewusst haben dürften.25) Jeder Teilnehmer bekam anschließend eine Punktzahl für seine Clinton- und eine für seine Skandal-Kenntnisse.

Die nächste Herausforderung bestand darin, die Vielzahl potenzieller emotionaler Hindernisse zu berücksichtigen, welche die Haltung der Menschen möglicherweise beeinflussten. Hier ging es also um emotionale Reaktionen, die wenig oder keine rationale Bedeutung für ihr Urteil in der Frage hatten, was der Präsident im Oval Office getan oder nicht getan hatte, die ihre Einschätzung aber emotional ins Wanken bringen konnten. Wir identifizierten vier »Hauptverdächtige«: Erstens ermittelten wir die Einstellung gegenüber den beiden großen Parteien. Rein logisch betrachtet, sollten diese zwar keine Auswirkungen darauf haben, wem die Teilnehmer in einer Situation glaubten, in der Aussage gegen Aussage stand, wir vermuteten jedoch, dass sie sehr wohl einen emotionalen Einfluss haben würden. Zweitens erhoben wir die Gefühle gegenüber Clinton persönlich. Wir nahmen diese zusätzlich zur Parteipräferenz auf, weil viele Demokraten Clinton nicht mochten (Linke beispielsweise fanden ihn häufig zu gemäßigt), während er vielen Republikanern (und vielen eher konservativen »Reagan-Demokraten«) durchaus sympathisch war (nicht zuletzt, wenn sie während seiner Amtszeit regelmäßig ihre Kontoauszüge gelesen hatten). Drittens interessierten wir uns für ihre emotionale Haltung zum Thema Untreue. Hier gab es zwar ebenfalls keine logische Beziehung zur Einschätzung der Glaubwürdigkeit Willeys, wir vermuteten jedoch, dass die Menschen dadurch eventuell beeinflusst wurden. Viertens befragten wir die Probanden zu ihrer Einstellung gegenüber dem Feminismus, da wir davon ausgingen, dass Testpersonen mit einer eindeutig negativen Haltung sich eher mit dem Mann identifizieren würden.

Unsere Hypothese lautete, dass einige dieser emotionalen Einschränkungen eher in dieselbe Richtung weisen würden, während es zwischen anderen zu Konflikten kommen könnte. Nehmen wir den Fall des republikanischen Geschäftsmanns »Joe«, der 1992 noch Bush senior gewählt, 1996 dann aber für Clinton gestimmt hatte, da ihm gefiel, wie dieser als Präsident wirtschaftspolitische Themen anpackte, und weil er ihn allgemein sympathisch fand. »Joe« hatte selbst einmal eine Affäre mit einer Angestellten gehabt und war immer noch darüber verbittert, wie die Sache ausgegangen war, sie hatte ihn nämlich der sexuellen Belästigung beschuldigt. Was die kognitiven Faktoren anging, wusste »Joe« nicht viel über Clintons Vergangenheit, er hatte allerdings davon gehört, dass man dem Präsidenten nachsagte, ein Schürzenjäger zu sein. »Joe« fand, Clinton wirke wie ein »anständiger Kerl«, der einer attraktiven Wahlkampfhelferin sicher einen Kuss aufdrücken würde, wenn sich die Gelegenheit ergab, der aber vermutlich kein Sextäter sei. Seine Kenntnisse über Clinton aktivierten also das Netzwerk, das dafür stand, dass der Präsident mit Willey rumgemacht hatte, hemmten aber jenes einer unerwünschten Annäherung.

Seine positiven Gefühle gegenüber der Republikanischen Partei aktivierten nun allerdings jene Netzwerke, die nahelegten, der Demokrat habe sich in Ausübung seiner Amtspflichten danebenbenommen. Seine Sympathie für Clinton wiederum ließ die entgegengesetzten Netzwerke anspringen und hemmte die Clinton-kritischen. Da er selbst eine Affäre gehabt hatte, kümmerte ihn die Vorstellung, Clinton könne untreu gewesen sein, weniger. Seine eigenen Erfahrungen mit einer Anschuldigung wegen Belästigung hatten jedoch nicht nur auf seine Einstellungen gegenüber solchen Vorwürfen abgefärbt, sondern auch seine traditionell konservative Haltung gegenüber dem Feminismus bekräftigt. Die für »unerwünschte Avancen« zuständigen Netzwerke wurden also gehemmt, während eine Welle der Aktivierung sich in den Schaltkreisen ausbreitete, die eine alternative Erklärung nahelegten (einen möglichen Buchdeal beispielsweise und das damit verbundene Honorar).

»Joe« war also sowohl kognitiv als auch emotional prädisponiert anzunehmen, dass Clinton sich zwar möglicherweise an Willey herangemacht hatte, dass diese Avancen aber nicht unerwünscht waren und dass die Frau insgeheim andere Motive für ihre Anschuldigungen hatte. Das Beispiel illustriert nicht nur die Komplexität des Prozesses, der menschlichen Urteilen zugrunde liegt, sondern auch, wie schlicht die zugrunde liegenden Prinzipien sind.

Als wir die Daten von mehr als hundert solcher »Joe Normalverbraucher« analysierten, kamen wir zu folgenden Ergebnissen: Kognitive Faktoren hatten einen minimalen Einfluss auf die Urteile der Testpersonen. Ihre emotionalen Einstellungen gegenüber den Parteien und gegenüber Clinton erlaubten uns jedoch recht genaue Prognosen darüber, was sie über den Präsidenten und Willey dachten. Unabhängig von irgendwelchen kognitiven Hindernissen konnten wir mit mehr als 80-prozentiger Genauigkeit vorhersagen, ob sie Willeys Anschuldigungen überzeugend fanden.26

Wir sollten bald die Gelegenheit bekommen, unsere Befunde zu replizieren und unsere Untersuchung auszuweiten, schließlich sagte Monica Lewinsky drei Monate später vor der Grand Jury aus. Zu jener Zeit ermittelte Kenneth Starr wegen einer möglichen Behinderung der Justiz. Es stand der Verdacht im Raum, der Präsident habe Lewinsky gebeten zu lügen bzw. sein Freund Vernon Jordan könne versucht haben, Lewinskys Schweigen zu erkaufen, indem er versprach, ihr einen Job zu besorgen. Wiederum bestimmte nicht das Wissen über Clinton oder den Skandal das Urteil der Testpersonen, sondern ihre Gefühle gegenüber den Parteien und Clinton.

Die wichtigste Einschränkung dieser Studien bestand darin, dass wir die politischen Urteile der Menschen zur gleichen Zeit ermittelten wie ihre Gefühle, weswegen wir keine definitiven Schlüsse darüber ziehen konnten, ob die Gefühle ihre Urteile über sein Verhalten oder ihnen zumindest zeitlich vorangegangen waren. Einige Monate später spielten uns die Ereignisse dann allerdings in die Hände, und wir erhielten die Gelegenheit, unsere Hypothesen gründlicher zu testen. Das von den Republikanern kontrollierte Repräsentantenhaus stimmte im Dezember verursacht hatten 1998 dafür, eine Anhörung zur Amtsenthebung abzuhalten. In den Tagen unmittelbar vor dem Hearing kontaktierten wir noch einmal die Probanden aus den ersten beiden Studien. Wir zogen die neun bzw. sechs Monate zuvor ermittelten Angaben zu kognitiven und emotionalen Einschränkungen heran, um ihre Antworten auf die Frage vorherzusagen, ob die Handlungen des Präsidenten das Amtsenthebungsverfahren rechtfertigten.

Diesmal konnte man anhand jedes einzelnen der vier emotionalen Faktoren (Gefühle gegenüber den Parteien, Clinton, Untreue und gegenüber dem Feminismus) die Urteile der Menschen in der Frage voraussagen, ob die Handlungen des Präsidenten die in der Verfassung genannten »schweren Verbrechen und Vergehen« darstellten. Mit anderen Worten: Die Kombination ihrer Gefühle gegenüber den genannten Personen, Institutionen oder Themen trugen alle (ungefähr gleichmäßig) zu etwas bei, das sowohl Modelle der rationalen Entscheidung als auch die meisten Kongressabgeordneten für ein durch und durch »rationales« Urteil darüber hielten, wie die Amtsenthebungsklausel der Verfassung auszulegen war. In dieser dritten Studie hatten auch die Kenntnisse über den Skandal einen signifikanten, aber eher schwachen Einfluss.

Unser einfaches Vorhersagemodell, das auf fünfminütigen Befragungen basierte, die wir bereits Monate zuvor durchgeführt hatten, stellte sich als extrem leistungsstark heraus. Wir konnten in 88 Prozent der Fälle vorhersagen, zu welchen Einschätzungen die Menschen in Bezug auf das Amtsenthebungsverfahren neigen würden – ein Prozentsatz, den man in der Sozialforschung selten erreicht. Dort beeinflussen meist so viele Faktoren die Urteile der Menschen, dass wir normalerweise froh sind, wenn wir auf 60 oder 65 Prozent kommen.

Eine andere Interpretation unserer Befunde ist ernüchternder, wenn nicht gar erschreckend. Wenn wir die kognitiven Einschränkungen ganz aus dem Modell herausließen und nur die emotionalen Zwänge berücksichtigten, kamen wir immer noch auf eine Trefferquote von 85 Prozent. Nahm man die kognitiven Faktoren dazu, verbesserte sich die Prognose nur um drei Prozentpunkte.

Diese Erkenntnisse spiegelten sich im Repräsentantenhaus wider, wo sich allein aufgrund der Parteizugehörigkeit in 90 Prozent der Fälle vorhersagen ließ, wie die Abgeordneten in Bezug auf die vier Punkte des Amtsenthebungsverfahrens entscheiden würden. In diesem Sinne repräsentierten die Volksvertreter tatsächlich ihre Wähler: Auch sie räumten ihren Emotionen Vorrang vor ihrem rationalen Urteil ein – ob sie dem Volk damit einen Dienst erwiesen, ist eine andere Frage.

Insgesamt zeigen die Daten, dass die Menschen ungeachtet aller idealistischen Forderungen, man solle sich an die Buchstaben des Gesetzes halten (also nur auf das eigene Gewissen hören, die Argumente objektiv abwägen usw.), zu keinem Zeitpunkt des Jahres, das mit dem Amtsenthebungsverfahren endete, auf diese Weise zu ihren Urteilen gelangt waren. Als die Emotionen brüllten, ging die Vernunft in die Knie. Und in den Köpfen der normalen Wähler spielten sich dabei dieselben Prozesse ab wie in den Gehirnen ihrer gewählten Repräsentanten.

Die umstrittene Präsidentschaftswahl 2000 bot dann eine weitere Möglichkeit, die leidenschaftliche und die leidenschaftslose Auffassung vom politischen Hirn miteinander zu vergleichen. Das Bush-Team behauptete, eine manuelle Auszählung der Stimmen würde politischen Tricksereien zu viel Raum eröffnen, wohingegen das Gore-Team die Ansicht vertrat, die Zählmaschinen hätten viele gültige Stimmen einfach nicht gewertet. In der Hitze des Gefechts schien niemand zu erkennen, dass es sich bei beiden Argumenten schlichtweg um Rationalisierungen handelte. Hätte man einen Tag vor dem Urnengang tausend zufällig ausgewählte Wähler gefragt, ob manuelle oder maschinelle Auszählungen genauer seien, hätte sich vermutlich keinerlei Zusammenhang zur Sympathie für die eine oder andere Partei ergeben. Einen Tag danach waren dann jedoch beide Seiten offenkundig vollkommen überzeugt von der »gefühlten Wahrheit« ihrer Sichtweise.

Wir wandten ähnliche Methoden an wie bei den drei Studien, die wir im Zusammenhang mit Clintons angeblichen Affären durchgeführt hatten, und verteilten sechs Wochen nach der Wahl (also unmittelbar vor der Entscheidung des Supreme Court, die die Kontroverse beenden sollte) an drei Orten Fragebögen an wahlberechtigte Bürger. Erneut ermittelten wir kognitive Hindernisse, indem wir den Testpersonen Sachfragen stellten (etwa: »In welchem Bezirk in Florida wurde der sogenannte Schmetterlingswahlzettel? verwendet?«). Dieses Mal variierten wir die kognitiven Aspekte auch im Experiment, indem wir die Probanden mit vorgeblich neutralen Berichten einer überparteilichen Organisation versorgten, die ihr erwünschtes Ergebnis entweder unterstützten oder nicht. Wir erhoben vier Komplexe von emotionalen Faktoren: Gefühle gegenüber Demokraten und Republikanern sowie gegenüber den beiden Kandidaten, wobei wir sie am Ende zu zwei Kategorien zusammenfassten (Gefühle gegenüber den Demokraten und Gore bzw. Gefühle gegenüber den Republikanern und Bush), da sich die Anhänger beider Parteien zu diesem Zeitpunkt bereits fest um ihre Kandidaten geschart hatten.

Die Ergebnisse stimmten mit denen der drei Clinton-Studien überein. Was die Wähler über die umstrittene Wahl wussten, hatte keinen Einfluss auf ihre Einschätzungen. Wenn man ihnen die Erkenntnisse einer vorgeblich überparteilichen Gruppe präsentierte, hatte das nur einen geringen Effekt. Die überwiegende Mehrheit der Urteile, die sich Wähler über die relative Zuverlässigkeit von manuellen und maschinellen Auszählungsverfahren bildeten, brachte nichts anderes zum Ausdruck als ihre Gefühle gegenüber Parteien und Kandidaten. Zogen wir sowohl kognitive als auch emotionale Aspekte als Prädiktoren heran, konnten wir die Urteile der Wähler in 83,5 Prozent der Fälle vorhersagen; ließen wir die kognitiven Zwänge außen vor, lag der Anteil der richtigen Prognosen bei 83 Prozent. Anders ausgedrückt: Sechs Wochen intensiver Berichterstattung und Kommentierung sowie »brandheiße« neue Informationen einer angeblich unabhängigen Organisation hatten so gut wie keinen Einfluss auf die Meinung der Menschen.

Noch einmal vier Jahre später führten wir erneut eine vergleichbare Untersuchung durch, nachdem Fotos aus Abu Ghuraib aufgetaucht waren, die zeigten, dass Angehörige des amerikanischen Militärs irakische Gefangene dort auf sadistische Weise erniedrigt und gefoltert hatten. Da frühere Studien einen überraschend schwachen Effekt der kognitiven Faktoren ergeben hatten, entwarfen wir dieses Mal ein Experiment, bei dem wir die Indizien beliebig in die eine oder andere Richtung manipulieren konnten. Auf diese Weise wollten wir herausfinden, ob wir die emotionale Voreingenommenheit der Menschen überlisten konnten. In Einkaufszentren in Atlanta legten wir Bürgern im wahlberechtigten Alter die folgende »Eilmeldung« vor:


»Der Fall von Lieutenant Samuel Miller wird in den nächsten Wochen voraussichtlich erhebliche Medienaufmerksamkeit auf sich ziehen. Miller wurde angeklagt, weil er im Abu-Ghuraib-Gefängnis das Trommelfell eines nackten irakischen Gefangenen verletzt haben soll, indem er wiederholt einen Bleistift in dessen Ohr einführte und dabei über eine Stunde hinweg mehrfach drohte, ›diesen Bleistift wohin zu stecken, wo es noch viel mehr wehtut‹.

Lieutenant Miller hat dargelegt, ein fairer Prozess sei unmöglich, wenn es seinen Anwälten nicht gestattet werde, Verteidigungsminister Donald Rumsfeld und gegebenenfalls auch Präsident Bush zu befragen. Millers Verteidigung beruht auf der Versicherung, er sei kein Sadist und habe es keineswegs genossen, irakischen Gefangenen Schmerzen zuzufügen oder sie zu erniedrigen; er habe sich an solchen Praktiken vielmehr nur beteiligt, weil ihn seine Vorgesetzten glauben gemacht hätten, die Regeln zur Behandlung Gefangener seien geändert worden.

Ein Militärrichter muss nun eine schwierige Entscheidung fällen. Einerseits muss er sicherstellen, dass Lieutenant Miller einen fairen Prozess erhält. Sollte Miller den Befehl erhalten haben, diese Taten zu begehen, und sollten diese Befehle der Rechtsauffassung von Mitgliedern der Regierung entsprochen haben, dann könnte dies das Urteil oder das Strafmaß beeinflussen. Andererseits muss der Richter in Erwägung ziehen, dass er einen Präzedenzfall schaffen könnte, aufgrund dessen Regierungsvertreter in Zukunft regelmäßig unter der Androhung von Zwangsmitteln vorgeladen oder zur Herausgabe von Informationen verpflichtet werden könnten. Im Militärstrafgesetz wurde in den letzten 150 Jahren in vergleichbaren Fällen der Grundsatz angewandt, dass der Angeklagte ›substanzielle Hinweise‹ für die Annahme liefern muss, er habe ›auf Anweisungen des Präsidenten der Vereinigten Staaten oder seiner legitimen Vertreter‹ gehandelt.«



Den Probanden legten wir je eine von fünf Versionen des Fragebogens vor, die sich darin unterschieden, über wie viel Beweismaterial Lieutenant Miller verfügte, um seine Version zu belegen (im – für ihn – schlechtesten Fall war das allein seine eigene Aussage; im besten konnte er erdrückende Beweise vorlegen, darunter vergleichbare Aussagen weiterer Zeugen sowie Memos hochrangiger ziviler Mitarbeiter des Verteidigungsministeriums). Nachdem die Testpersonen das Beweismaterial gelesen hatten, sollten sie einstufen, wie sehr sie davon überzeugt waren, dass in Millers Fall die strengen, aber nicht ganz eindeutigen Bedingungen erfüllt waren, die angeblich seit mehr als 150 Jahren von Militärgerichten angewandt wurden. Zugleich ermittelten wir drei emotionale Faktoren: Gefühle gegenüber den politischen Parteien und der Regierung, gegenüber dem Schutz der Menschenrechte (wir fragten beispielsweise, was die Probanden von Menschenrechtsorganisationen wie Amnesty International oder dem Internationalen Komitee vom Roten Kreuz hielten) und gegenüber dem US-Militär (etwa: »Ich wäre sehr stolz, wenn mein Sohn oder meine Tochter sich entschließen würde, Soldat zu werden.«).

Die Ergebnisse waren einmal mehr ernüchternd. Die Last der Beweise hatte zwar einen leichten Effekt, doch dieser machte weniger als ein Sechstel des Einflusses der Gefühle gegenüber den Parteien aus. Das »Beweismaterial« verblasste auch angesichts der Gefühle, die den Menschenrechten und dem Militär entgegengebracht wurden. Nichts davon stand in irgendeiner logischen Beziehung zu dem Urteil, das die Menschen fällen sollten. Wenn wir sowohl kognitive als auch emotionale Faktoren einbezogen, konnten wir in sage und schreibe 84,5 Prozent der Fälle vorhersagen, ob die Probanden zu dem Schluss kommen würden, das Gericht solle Regierungsbeamte vorladen. Ließen wir die kognitiven Faktoren weg, gelang uns dies bei 84 Prozent. Das heißt: Selbst wenn man die Menschen mit kognitiven Handschellen aus Titan an das Beweismaterial kettete, schafften sie es irgendwie, sich im Stil des Entfesselungskünstlers Harry Houdini von allen realen Zwängen zu befreien – allein durch die Kraft der Emotionen.

Die Wahrheit über die »gefühlte Wahrheit« besteht darin, dass die intuitiven Theorien zu Urteils- und Entscheidungsfindung, denen die meisten Kongress-Abgeordneten, Senatoren und Obersten Bundesrichter anhängen, die ihre eigenen Entscheidungen in den wichtigsten Krisen des letzten Jahrzehnts öffentlich kommentiert haben, zwar intuitiv überzeugend klingen, dabei aber de facto vollkommen falsch sind. Und dasselbe gilt für die Entscheidungstheorien, die dem Großteil der Forschungsarbeit in der Kognitions- und Neurowissenschaft, in der Volks- und Betriebswirtschaftslehre sowie der Politologie zugrunde liegen.

Der leidenschaftslose Geist, an den die Philosophen des 18. Jahrhunderts glaubten, erlaubt es uns, in 0,5 bis drei Prozent der Fälle vorherzusagen, welche Urteile die Menschen in wichtigen politischen Fragen treffen werden. Und dabei überschätzen wir vermutlich noch die Bedeutung, die die Ratio bei politisch besonders stark engagierten Menschen hat, vor allem wenn sie selbst parteipolitisch aktiv sind, da diese eine besonders große Loyalität gegenüber den Parteien verspüren und daher umso anfälliger für durch Emotionen verzerrtes Denken sind.



Impressionistische Politik

Das Bild, das ich in diesem Kapitel gezeichnet habe, ist nicht gerade schön. Es deutet darauf hin, dass unsere politischen Überzeugungen eher abstrakter Kunst ähneln als irgendwelchen realistischen Gemälden und dass sie die politische Leinwand mit den groben Pinselstrichen der »gefühlten Wahrheit« bedecken, die zwar unsere Gefühle zum Ausdruck bringen, aber nicht viel mehr.

Zunächst einmal ging es in den Studien, die wir durchgeführt haben, um politische Situationen von hoher Brisanz, bei denen auch die Emotionen hochschlugen. Die Ergebnisse machen unmissverständlich klar, dass immer dann, wenn eine politische Entscheidung starke emotionale Implikationen hat und die vorliegenden Informationen auch nur den geringsten Spielraum für Interpretationen lassen, die Vernunft bei der Entscheidungsfindung der normalen Bürger so gut wie keine Rolle spielt. Wie die Abstimmung über die Amtsenthebung des Präsidenten im Jahr 1998 gezeigt hat, liegt die Wahrscheinlichkeit, dass Abgeordnete sich in dieser Hinsicht in irgendeiner Form von ihren Wählern unterscheiden, bei weniger als eins zu einer Billion. Und die parteiische Entscheidung, zu der sich der Supreme Court im Fall Bush vs. Gore schließlich durchrang, deutet darauf hin, dass man in Verfahren, bei denen die Mitglieder des Gerichts selbst emotional stark involviert sind, einen Prozess erwarten kann, der in etwa so »fair« ist wie die Behandlung der Gefangenen in Guantánamo.

Bislang konnten wir nur in einer einzigen Studie einen substanzielleren Einfluss der Realität auf die Überzeugungen der Menschen feststellen, dabei stand aber emotional weit weniger auf dem Spiel. In diesem Fall versuchten wir, anhand objektiver Indikatoren (dem Bruttoinlandsprodukt, der Arbeitslosenquote), ihrer persönlichen ökonomischen Situation und ihrer Gefühle gegenüber den Parteien vorherzusagen, wie die Testpersonen die wirtschaftliche Lage der Nation einschätzen würden.27 Dabei griffen wir auf Daten der National Election Study zurück, einer groß angelegten Erhebung, die es uns erlaubte, unsere Hypothesen an einem Sample von mehreren tausend Wählern (die in unterschiedlichen Jahren befragt worden waren) zu testen. Es zeigte sich, dass in diesem Fall sowohl kognitive als auch emotionale Faktoren gute Prädiktoren für die Urteile der Menschen waren; objektive Faktoren hatten dabei zwar einen stärkeren Einfluss als bei den politischen Krisen, die wir zuvor untersucht hatten, die Gefühl spielten aber erneut eine etwas wichtigere Rolle als »harte« Fakten.

Okay, diese erste Einschränkung wird die Verfechter der Ratio nicht unbedingt optimistischer stimmen, aber vielleicht ist die zweite ja ermutigender. Auch wenn Daten und Fakten kurzfristig keine große Wirkung zu haben scheinen, so erlegen sie unseren Urteilen mittel- und langfristig doch gewisse Zwänge auf, die bisweilen durchaus beachtlichen Einfluss haben können.

Im Frühjahr 2003 diskutierten die Experten nach der Invasion im Irak in den sonntäglichen Talkshows darüber, ob und wann wir die nukleare »smoking gun« finden würden, denn wir »wussten« schließlich, dass wir zumindest chemische und biologische Waffen entdecken würden. Wenige Monate später war die Frage nicht mehr, ob wir Hinweise auf ein Atomwaffen-Programm aufspüren würden, sondern ob wir auf Indizien stoßen würden, die auf die Existenz irgendwelcher Bestände an nichtkonventionellen Waffen hindeuteten. Ein Jahr später war die Frage nach den Massenvernichtungswaffen dann endgültig ganz vom Tisch (außer für die Zuschauer von Fox News, die laut Meinungsumfragen bis heute glauben, dass sie beantwortet wurde – und zwar mit ja). Als die Zwänge, die von den Tatsachen ausgingen, mit der Zeit immer weiter wuchsen, wandelten sich irgendwann auch die Überzeugungen der Menschen.

Das Problem bestand allerdings darin, dass man einfach die Argumente austauschte, als sich die Überzeugungen geändert hatten, so dass man den unangenehmen Fakten weiterhin aus dem Weg gehen konnte. Hielt man sich an die ursprünglich vorgebrachten Gründe (also dass der Krieg notwendig gewesen sei, um die Gefahr terroristischer Angriffe auf die USA abzuwenden), war die Invasion ein kolossaler Reinfall. Doch als die kognitiven Restriktionen das erste Argument unglaubwürdig gemacht hatten, bestand die aus Sicht der Anhänger der Republikaner emotional überzeugendste Lösung darin, eine neue Begründung zu suchen. Nun führten wir den Krieg im Nahen Osten, weil wir in der Region die Freiheit verbreiten wollten. Als schließlich auch dieses Argument platzte, setzten bei einer Mehrheit der Amerikaner (genau wie im Fall des Vietnamkriegs) adaptive emotionale Prozesse ein, als immer mehr Leichensäcke nach Hause kamen.

Obwohl die Demokratie, wie bereits die großen politischen Theoretiker des 18. Jahrhunderts und die Väter der US-Verfassung sehr genau wussten, oft auf kurze Sicht scheitert, ist sie doch das am wenigsten fehlerbehaftete System, das Menschen je ersonnen haben, um sich zu regieren. Zumindest in den etablierten Demokratien des Westens hat dieses System in den meisten Fällen seine Fähigkeit zur Selbstkorrektur bewiesen – zumindest wenn man im Rückblick den richtigen Zeitrahmen wählt.

Dieser Zeitrahmen kann bisweilen ziemlich eng sein. Im Vorfeld der Präsidentschaftswahl 1972 war der Watergate-Skandal längst bekannt, und das Team des demokratischen Kandidaten George McGovern hatte Aufkleber verteilt, die die Menschen ermahnten, die Affäre ja nicht zu vergessen. Watergate hatte jedoch keinerlei Einfluss auf das Ergebnis: Nixon gewann jeden Bundesstaat außer Massachusetts.

Als dann allerdings ein Jahr später die Anhörungen liefen und die Tatsachen nicht mehr zu bestreiten waren, wurde Nixon zum Rücktritt gezwungen. Der Fall hatte sich also völlig anders entwickelt als die Diskussion um die Amtsenthebung Clintons, bei der es einer Bande von Schürzenjägern zunächst gelang, eine Menge Druck aufzubauen und ein republikanisch dominiertes Repräsentantenhaus zusammenzuschweißen, um den Präsidenten wegen einer aufgebauschten Schürzenjäger-Affäre des Amtes zu entheben. Als Clinton schließlich freigesprochen wurde, waren 64 Prozent mit dem Freispruch einverstanden, 68 Prozent mit Clintons Arbeit als Präsident und nur 40 Prozent mit der des von einer republikanischen Mehrheit kontrollierten Kongresses.28

Das vielleicht beste Beispiel für ein Glas, das entweder halb leer oder halb voll ist, je nachdem welchen Zeitrahmen man wählt, sind die Einstellungen weißer Amerikaner gegenüber ihren schwarzen Landsleuten. Hundert Jahre, nachdem unter Abraham Lincoln die letzten jener Menschen befreit worden waren, welche die Gründerväter noch als »Drei-Fünftel-Menschen« betrachtet hatten, wies Lyndon B. Johnson in einer Rede an die Nation darauf hin, dass viele Schwarze noch immer nicht wirklich frei waren. Sie konnten nicht aus den Brunnen der Weißen trinken, durften nicht in weißen Schwimmbädern baden und in vielen Bundesstaaten nicht in Hotels übernachten. Ich kann mich noch gut daran erinnern, dass mich eine besorgte Klassenkameradin in den späten sechziger Jahren davor warnte, mit schwarzen Kindern in ein Schwimmbecken zu steigen, weil (sie hatte das von ihrer Mutter gehört) das Schwarz auf mich abfärben könnte.

Vergleicht man Umfrageergebnisse zum Thema Rasse aus der Zeit vor und nach dem Höhepunkt der Bürgerrechtsbewegung, so erkennt man einen außergewöhnlichen gesellschaftlichen und psychologischen Wandel. 1944 stimmten nur 45 Prozent der Weißen der Aussage zu, dass »Schwarze genauso gute Chancen wie Weiße haben sollten, jede Art von Job zu bekommen«. 1972 war dieser Prozentsatz auf 97 Prozent gestiegen.29 Zwar war Nixon in dieser Zeit gerade dabei, noch die letzten Spuren von Johnsons »Krieg gegen die Armut« zu beseitigen, und natürlich wurden hinter vorgehaltener Hand in der Kaffeeküche immer noch rassistische Ansichten ausgetauscht, doch der Umstand, dass die meisten Menschen im Jahr 1972 nicht einmal gegenüber einem Interviewer eines Umfrageinstituts oder einem Sozialforscher angeben wollten, dass sie für die Diskriminierung qualifizierter Afroamerikaner waren, spricht Bände über den Einstellungswandel in Bezug auf eines der polarisierendsten Themen der amerikanischen Geschichte.

Die letzte Einschränkung, die ich in Bezug auf die These von der Übermacht der Gefühle vorbringen möchte, ist vielleicht die ermutigendste. Es stimmt zwar, dass wir in achtzig Prozent der Fälle die Einschätzungen der Wähler gegenüber komplexen Sachverhalten aus Leidenschaften ableiten können, die in keinem logischen Verhältnis zur Wahrheit stehen. Und es stimmt auch, dass die emotionalen Bindungen an die Parteien den Großteil (in der Regel zu fünfzig, manchmal aber auch zu einhundert Prozent) dieser achtzig Prozent ausmachen. Doch das heißt auch, dass sich etwa ein Fünftel der Wähler nicht von solchen Gefühlen leiten lässt, und fünfzehn oder zwanzig Prozent ist im Hinblick auf Wahlkämpfe eine ganze Menge. Schließlich gewinnt der siegreiche Kandidat meist mit einem Vorsprung von zwei, drei Prozentpunkten, und 55 Prozent der Stimmen würden schon einem Erdrutsch gleichkommen. Hier haben wir sie also, die Wähler, deren Meinungen sich tatsächlich beeinflussen lassen. Und der Frage, wie das gelingen kann, wenden wir uns im folgenden Kapitel zu.








5 Trickle-up-Politik


»Die entscheidende Rolle, die […] emotionale Prozesse spielen, liefert Hinweise darauf, wie eine völlig rationale, zerebrale Wählerschaft aussehen würde. Erstens wäre sie, da ihr jeder Enthusiasmus fehlen würde, weitgehend passiv und leblos […]. Es wäre eine Wählerschaft, die kaum geneigt wäre, überhaupt irgendetwas zu tun, geschweige denn jenes aktive Engagement zu zeigen, das Philosophen, Aktivisten, Kandidaten und Interessenvertreter allesamt zeigen müssen […]. Da ihr zweitens jede Angst fehlen würde, bliebe sie angesichts von Krisen oder anderen Herausforderungen (ob moralischer oder materieller Art) ebenfalls ungerührt. Selbst wenn es eine ganze Reihe von Missständen gäbe, welche die Aufmerksamkeit und das Engagement der Öffentlichkeit erforderlich machten, würden die unermüdlichsten Versuche, das Publikum für sich zu gewinnen, auf Bürger stoßen, die dafür weitgehend unempfänglich wären und allzu sehr darauf vertrauen würden, dass schon alles in Ordnung sei, dass es sich bei den Rufen nach Veränderungen um übertriebenen Alarmismus handele und dass man ihnen gegenüber bestenfalls eine abwartende Haltung einnehmen sollte.«

George Marcus, The Sentimental Citizen1



 

Wenn Emotionen uns den Treibstoff für fast alles liefern, was wir tun, dann sollte sich mit ihrer Hilfe auch vorhersagen lassen, was an einem Wahltag geschieht. Fünfzig Jahre politikwissenschaftlicher Forschung legen nahe, dass das möglich ist und dass Gefühle weitaus wichtigere Determinanten des Wahlverhaltens darstellen als all die »Themen«, auf die sich die meisten Kampagnen der Demokraten seit den siebziger Jahren konzentriert haben.

Wenn es darum geht, den relativen Einfluss emotionaler und eher rationaler Faktoren auf das Wahlverhalten zu untersuchen, können wir auf die überaus nützlichen Primärdaten aus den Datenbanken der National Election Studies zurückgreifen, die begründet wurden, um regelmäßig Informationen zu den Ansichten eines repräsentativen Querschnitts der amerikanischen Bevölkerung zu liefern. Im Zuge dieser Umfragen, die 1952 an der Universität von Michigan begonnen wurden, hat man seither während jeder Kongress- und Präsidentschaftswahl die Einstellungen der Wähler erforscht.

Auf der Grundlage dieser Daten haben Wissenschaftler bereits vor über fünfzig Jahren (also zu Beginn des Fernsehzeitalters) eine bahnbrechende Studie vorgelegt, in der sie zeigen konnten, dass sich Wahlentscheidungen auf der Grundlage von Informationen über die Gefühle gegenüber den beiden Parteien und den Kandidaten vorhersagen lassen.2 Als Forscher die Präsidentschaftswahlen 1952 und 1956 analysierten (bei denen jeweils Dwight D. Eisenhower und der Demokrat Adlai Stevenson gegeneinander antraten), fanden sie heraus, dass sich mithilfe einer simplen Gleichung, die auch die Emotionen gegenüber Parteien und Kandidaten einbezog, die endgültigen Wahlentscheidungen der Menschen sogar besser prognostizieren ließen als aufgrund ihrer eigenen Aussagen vor dem Urnengang.3 Auch wenn die Bedeutung der Persönlichkeiten der Kandidaten seit dem Aufstieg des Fernsehens deutlich an Einfluss gewonnen haben mag, hat sich die Kraft der emotionalen Bindung an die Parteien seit den fünfziger Jahren nicht spürbar verändert: Zwischen 1980 und 1996 sind die Wähler beispielsweise nur in zwanzig Prozent der Fälle dem Präsidentschaftskandidaten ihrer Partei »untreu« geworden.4

Ein bedeutender Schritt auf dem Weg zu einem besseren Verständnis der Rolle der Emotionen für das Wahlverhalten wurde dann etwa zwanzig Jahre später mit einer Studie von Robert Abelson und seinen Kollegen an der Universität Yale getan.5 Ihre Ergebnisse waren so eindrucksvoll, dass sie bis heute die Fragebatterien beeinflussen, die im Rahmen der National Election Studies eingesetzt werden. Abelson und seine Kollegen stellten den Wählern Fragen wie die folgende (hier am Beispiel von Jimmy Carter:


»Ich möchte Ihnen nun eine Frage zu Jimmy Carter stellen. Denken Sie einmal an die Gefühle, die Sie empfinden, wenn ich Jimmy Carter erwähne. Hat Ihnen Präsident Carter (durch seine Persönlichkeit oder etwas, das er getan hat) jemals ein Gefühl der […] vermittelt?«



Die Forscher legten den Bürgern eine Liste mit zwölf Emotionen vor (z.B. Wut, Glück oder Hoffnung) und fragten jede Einzelne von ihnen ab. Sie ermittelten auch die Charakterzüge, die die Wähler den Kandidaten zuschrieben, wobei sie eine Liste von sechzehn emotional aufgeladenen Eigenschaften benutzten (z.B. ehrlich, intelligent, begeisternd, unmoralisch, schwach usw.).

Die Studie lieferte eine Reihe von Befunden, die auch in den folgenden Jahrzehnten nichts von ihrer Gültigkeit eingebüßt haben. Zwei davon sind in unserem Zusammenhang von besonderer Bedeutung. Erstens: Genau wie sich positive und negative Emotionen in der Psychologie als zwei getrennte Dimensionen erwiesen haben, lassen sich diese beiden Dimensionen auch in Bezug auf die Gefühle gegenüber Präsidentschaftskandidaten beobachten. Dabei handelt es sich nicht einfach um Gegensätze. Ein und dieselbe Person konnte gegenüber Jimmy Carter beispielsweise gleichzeitig Wut und ein Gefühl der Wärme empfinden, ein Ergebnis, dessen Bedeutung für die Konzipierung und Durchführung einer emotional packenden Wahlkampagne gar nicht überschätzt werden kann.

Zweitens: Die positiven und negativen Assoziationen, die die Menschen mit einem Kandidaten verbinden, ermöglichen bessere Voraussagen über ihr Wahlverhalten als ihre Einschätzungen seiner Persönlichkeit oder Kompetenz. Die Wähler mögen mit bestimmten Entscheidungen oder Handlungen nicht einverstanden sein, vielleicht gefallen ihnen auch bestimmte Aspekte seiner Persönlichkeit nicht, doch wenn es zwischen den Gefühlen und den eher rational begründeten Ansichten zu Stärken und Schwächen zu einem Konflikt kommt, übertrumpfen die Emotionen in der Regel die Überzeugungen.

Seit damals wurden sehr viele Wahlen untersucht, und dabei zeigte sich immer wieder, dass Gefühle im Zweifelsfall wichtiger sind als Bewertungen der politischen Bilanz und der Pläne eines Kandidaten.6 George Marcus, ein Politikwissenschaftler am Williams College, war einer der frühesten Wegbereiter einer Schule, die sich für eine stärkere Berücksichtigung der Emotionen eingesetzt hat. Marcus hat auf der Grundlage der National-Election-Studies-Daten zur Präsidentschaftswahl zwischen Ronald Reagan und Walter Mondale im Jahr 1984 die relative Bedeutung der Gefühle, die die Wähler gegenüber den Kandidaten empfanden, der Einschätzungen ihrer Persönlichkeit und der Bewertung ihrer politischen Inhalte verglichen.7

Im Kern ergab sich ein alles andere als leidenschaftsloses Bild: Zwei Drittel der Wahlentscheidungen konnte man auf zwei einfache Variablen zurückführen: die Gefühle gegenüber den Parteien und den Kandidaten.8 Welche Positionen die Politiker zu bestimmten Themen vertraten, hatte dagegen nur einen begrenzten Effekt. Marcus und seine Kollegen kamen später zu ähnlichen Resultaten, als sie die Daten der übrigen Präsidentschaftswahlen zwischen 1980 und 1996 untersuchten.9

Wissenschaftler, Denker und Bürger, die die Bedeutung der »Vernunft« hochhalten, finden solche Ergebnisse vielleicht entmutigend. In Wahrheit geben die Daten jedoch auch den Verfechtern der Ratio Anlass zu ein bisschen Hoffnung: Es gibt einen Zusammenhang zwischen politischen Inhalten und dem Wahlverhalten, er verläuft nur nicht direkt. Inhalte spielen dann eine Rolle, wenn sie die Emotionen der Wähler beeinflussen. Welche Position ein Kandidat zu einem Sachthema vertritt, ist vor allem dann wichtig, wenn die Wähler angesichts einer schwächelnden Wirtschaft oder unpopulärer Entscheidungen verängstigt oder gar unglücklich sind. Gerade verängstigte Wähler »laufen« mit viel größerer Wahrscheinlichkeit zum gegnerischen Kandidaten »über«, zumal wenn sie den Eindruck haben, dieser stehe ihren eigenen Ansichten in bestimmten Sachfragen näher. Auf Menschen, die weniger oder gar keine Beunruhigung empfinden, haben Sachthemen allerdings so gut wie keinen Einfluss, und das gilt selbst, wenn sie glauben, der Kandidat der anderen Partei vertrete Positionen, die eher mit ihren eigenen übereinstimmen.

Andere Forscher haben sich direkt dem Bauchgefühl zugewandt und die Wirkung der Gründe, die die Menschen für ihre Präferenzen nannten, mit der ihrer Gefühle gegenüber den Kandidaten verglichen (»Ich mag diesen Kerl einfach«/»Der Kerl ist mir einfach unsympathisch«).10 Zwar haben beide Faktoren einen Einfluss, die Bauchgefühle sind allerdings etwa dreimal aufschlussreicher als »rationaler« begründete Haltungen, wenn man die Wahlentscheidung vorhersagen will. Einmal mehr zeigt sich: Wenn die für die Ratio zuständigen Schaltkreise die Menschen in eine andere Richtung ziehen als die für Emotionen zuständigen (was beispielsweise bei Wählern der Fall war, die Reagan zwar instinktiv lieber mochten, die aber mehr Gründe nennen konnten, warum sie Carter als Präsidenten bevorzugten), folgen sie in etwa achtzig Prozent der Fälle ihrem Bauchgefühl.11

Zwar sind weder die Vernunft noch die inhaltlichen Positionen irrelevant, doch die »Sachthemen«, die einen Wahlkampf beherrschen, laufen oft auf die Interessen (»Ist das gut für mich und meine Familie?«) und die Werte der Wähler (»Ist das etwas, das ich für richtig halte?«) hinaus. Erfolgreiche Wahlkampagnen aktivieren die latenten Emotionen hinter beiden Faktoren.

Der Politikpsychologe David Sears hat Umfragen aus mehreren Jahrzehnten analysiert und gezeigt, dass die materiellen Eigeninteressen der Menschen oft überraschend wenig mit ihrem Wahlverhalten zu tun haben.12 Sie beeinflussen die Einstellungen zu politischen Inhalten gewöhnlich nur dann, wenn sie mit den Werten oder den Haltungen gegenüber gesellschaftspolitischen Themen zusammenfallen.13 Wenn es um Maßnahmen geht, mit denen der Anteil schwarzer Studenten an den Universitäten erhöht werden soll, hängt die Haltung weißer Wähler nicht davon ab, ob sie selbst Kinder im College-Alter haben, die davon möglicherweise negativ betroffen sein könnten – es sei denn, sie vertreten zugleich negative Einstellungen gegenüber Afroamerikanern.

Ich vermute, dass der Umstand, dass politische Inhalte die Wähler in der Regel nur über den Umweg über die Emotionen berühren, die sie mit ihnen verbinden, einer der Hauptgründe ist, weshalb Wertvorstellungen in der Wahlkabine über Eigeninteressen obsiegen. Man muss keine großen Verrenkungen anstellen, um Wertefragen in emotionale Themen zu übersetzen. Wenn Al Gore und John Kerry Sätze gebrauchten wie »Ich werde für die arbeitende Bevölkerung Amerikas kämpfen«, wollen sie damit an die materiellen Interessen der Menschen appellieren. Wir haben es dabei allerdings mit schwachen emotionalen Appellen zu tun. Sie erlauben es den Menschen nicht, sich irgendetwas bildhaft vorzustellen (z.B. reiche Menschen auf Yachten, die Champagnerflaschen entkorken und dabei Bescheide über üppige Steuerrückzahlungen in der Brusttasche stecken haben). Und dieser Satz aktiviert außerdem nicht den wichtigsten Wert, der mit dem Kampf für die arbeitende Bevölkerung assoziiert wird: Fairness. Botschaften à la »Ich werde für die arbeitende Bevölkerung Amerikas kämpfen« haben vielleicht während der Großen Depression Emotionen ausgelöst, aber das ist achtzig Jahre her. Heute gehören solche Sätze zu den müden, armen, geknechteten Phrasen aus dem Wörterbuch der Linken, die dringend durch Begriffe ersetzt werden müssten, die die Werte und Gefühle ganz normaler Menschen ansprechen.

In außergewöhnlichen Zeiten werden die Menschen in der Wahlkabine auch ohne besonders überzeugende Appelle ihren ureigenen Interessen folgen, weil die Umstände sie ohnehin an ihre materiellen Interessen, Werte und ihren Gemeinschaftssinn erinnern, so dass keine große Redekunst notwendig ist, um ihre Emotionen zu wecken. Als die Menschen während der Großen Depression ihren Kindern kein Essen auf den Tisch stellen konnten, nutzte Franklin D. Roosevelt seine »Kamingespräche«, um die Herzen und Köpfe der Menschen anzusprechen. Als Söhne, Ehemänner und Väter im Vietnamkrieg zu Tausenden für eine Sache fielen, die zunehmend sinnlos wirkte, brauchte es nicht viel, um Interessen in Gefühle umzumünzen.

Die Zeiten sind jedoch in der Regel nicht außergewöhnlich.

Das ist der Grund, weshalb die Demokraten angesichts des Wählerverhaltens so häufig verblüfft sind. Wie schwule Menschen ihre Hingabe füreinander ausdrücken, hat keinerlei Auswirkungen auf die Ehen von 95 Prozent der Amerikaner. Dass Männer scharenweise mit ihren Angelkumpels durchbrennen, falls sie die Möglichkeit bekommen, einen schwulen Bund fürs Leben zu schließen, ist nicht sonderlich wahrscheinlich. Ob jährlich ein paar Dutzend Mörder in lebenslange Haft oder auf den elektrischen Stuhl geschickt werden, macht für das alltägliche Leben der meisten von uns keinen großen Unterschied. Was das Leben der meisten Amerikaner allerdings tatsächlich betrifft, ist die Frage, wer eine Steuersenkung bekommt und wer nicht; ob man seinen Job kündigen und in einem neuen anfangen kann, ohne Angst haben zu müssen, dass man wegen einer Vorerkrankung seine Versicherung verliert; ob man in Mutterschutz gehen kann, ohne gefeuert zu werden; ob die eigenen Kinder in der Schule davor sicher sind, dass jemand mit automatischen Waffen auf sie schießt.

Der Journalist Thomas Frank hat in seinem Buch Was ist mit Kansas los? die wohl detaillierteste Beschreibung dessen abgeliefert, was Karl Marx als »falsches Bewusstsein« bezeichnet hat.14 »Falsches Bewusstsein« bedeutet, dass Ideologien Menschen blind machen können für die Realitäten eines Wirtschaftssystems, in dem sie ausgenutzt werden. Die Herausforderung besteht allerdings nicht nur darin, den Wählern ihre wahren materiellen Interessen bewusst zu machen. Sie müssen zugleich fühlen, dass sich jemand sowohl um ihre Interessen als auch um die Werte kümmert, die ihrem Leben seinen Sinn geben.15

Marx war kein großer Freund jener liberalen Philosophen, die nicht nur die geistige Architektur der modernen Demokratie, sondern auch der freien Marktwirtschaft gestaltet hatten – bevor der Staat begann, die langen Finger der unsichtbaren Hand mit Gesetzen zu fesseln, die Kinderarbeit verboten, sowie Urlaubsansprüche, die Bezahlung von Überstunden, Mindestlöhne, Arbeitsschutz und vieles mehr regelten. Doch Marx selbst war ein Produkt der sich entwickelnden kapitalistischen Kultur und teilte, ohne es zu wissen, die implizite psychologische Annahme, die Philosophen von Thomas Hobbes bis Adam Smith geleitet hatte: dass die Menschen letztlich rationale Egoisten sind und von ihren materiellen Interessen angetrieben werden.16

Umfragen aus vielen Jahrzehnten zeigen jedoch, dass die Menschen sich in der Wahlkabine vor allem von Emotionen leiten lassen, die wiederum davon abhängen, in welchem Ausmaß eine Partei oder ein Kandidat sich ihrer Ansicht nach um ihre Interessen und Wertvorstellungen kümmert. Wie in der psychologischen Forschung zu Emotionen hat sich auch in Wählerbefragungen gezeigt, dass Wut sich nicht eindeutig den positiven oder den negativen Gefühlen zuordnen lässt, vor allem, wenn sie mit Angst einhergeht. Die Kombination aus Angst und Abscheu löst oft Begeisterung für einen bestimmten Kandidaten aus – was normalerweise nicht als negative Emotion angesehen wird. Vielleicht wäre es vernünftiger, Angst, Abscheu und die Konstellation Empörung/Verachtung/Hass als dritte Dimension neben positiven und negativen Gefühlen zu betrachten, als eine Kategorie mit eigenen Charakteristika (mit der man auf andere Weise umgehen muss, wenn die gegnerische Partei sie instrumentalisieren will).

In den Federalist Papers haben James Madison und andere Denker die Gefahren beschrieben, die von Angst und Abscheu ausgehen können. Insbesondere Madison sorgte sich – und die Geschichte gibt seinen Befürchtungen recht –, dass Demokratien nicht in der Lage sein könnten, besonders heftige, emotional aufgeladene Konflikte zwischen ihren Bürgern zu lösen, er dachte dabei vor allem an Streitereien zwischen rivalisierenden religiösen Gruppen.17 Madison, Jefferson und die anderen Gründerväter hofften, man könne solche Auseinandersetzungen eindämmen, indem man die Hingabe an die Nation beförderte, für den Schutz des Privateigentums sorgte, die Bedingungen für Wohlstand schuf (der die Menschen motivieren würde, ihre Zwistigkeiten auf demokratische Abstimmungen zu begrenzen) und indem man Staat und Religion institutionell trennte, wodurch sektiererische Kämpfe, die auch mit politischen Mitteln ausgetragen wurden, im Keim erstickt werden sollten.18

Die politikwissenschaftlichen Studien, die wir bisher betrachtet haben, stützten sich überwiegend oder ausschließlich auf Umfragen. Sie haben den Vorteil, dass darin über Jahrzehnte hinweg die Einstellungen eines repräsentativen Querschnitts der Wahlbevölkerung festgehalten wurden. Allerdings erlauben nur Experimente, bei denen man beobachten kann, wie Testpersonen, die nach dem Zufallsprinzip einer Gruppe zugewiesen wurden, in dieser Situation reagieren, Aussagen über kausale Zusammenhänge. Nur wenige Forscher haben die Effekte von Emotionen auf die Entscheidungen der Wähler experimentell untersucht, was vor allem darauf zurückzuführen ist, dass in der amerikanischen Politikwissenschaft lange Zeit Rational-Choice-Modelle vorherrschten. Die wenigen Experimente, die trotz allem durchgeführt wurden, ergeben allerdings ein ähnliches Bild wie jenes, das ich in diesem Buch grob skizziert habe.

In den dreißiger Jahren führte ein Sozialist, der in Allentown im Bundesstaat Pennsylvania für ein kommunales Amt kandidierte, im Zuge des Wahlkampfs eine Art Feldstudie durch.19 Eine Woche vor der Wahl verteilten seine Helfer in einem Viertel ein Flugblatt, in dem an die Emotionen der Menschen appelliert wurde; in einem anderen Viertel wurde ein Flugblatt mit rationalen Argumenten verwendet; in einem dritten Viertel (das wäre sozusagen die Kontrollgruppe) setzte man überhaupt keine Broschüren ein. Die Ergebnisse waren beeindruckend: Im »emotionalen« Viertel holte die Sozialistische Partei fünfzig Prozent mehr Stimmen als bei der letzten Wahl; im »rationalen« gewann man etwa ein Drittel dazu; im »Kontrollviertel« wuchs der Stimmenanteil um ungefähr 25 Prozent.

Der Politikwissenschaftler Ted Brader von der Universität von Michigan ist einer der führenden Köpfe auf dem Gebiet der experimentellen Forschung zum Einfluss von Emotionen (insbesondere von Bildern und Tönen, die Emotionen hervorrufen sollen) auf die Effizienz von Wahlwerbung. Im Zuge der demokratischen Vorwahlen für das Gouverneursamt in Massachusetts (damals trat Scott Harshbarger, der Justizminister [attorney general] des Bundesstaats, gegen Patricia McGovern an, die im dortigen Senat saß) hat Brader zwei raffinierte Studien durchgeführt. In der ersten ging es um die Wirkung emotional packender visueller und musikalischer Schlüsselreize, die, in einen positiven Werbespot verpackt, Enthusiasmus wecken sollten. In der anderen Untersuchung überprüfte er den Einfluss solcher sinnlichen Reize in einem negativen Spot, der darauf abzielte, Angst oder Furcht auszulösen. Der Text des positiven Films enthielt eine erhebende Botschaft der Hoffnung und des Fortschritts; der negative beschrieb eine Auflösung des sozialen Gefüges, welcher der rivalisierende Kandidat nichts entgegenzusetzen habe.

In beiden Studien zeigte man den Testpersonen je eine von zwei Versionen des Spots. Einmal wurde die Sprecherstimme von emotionalen Bildern und bewegender Musik begleitet, die zum »Tenor« der Werbung passten. Für die andere hatte man neutralere Bilder und gedämpftere Musik ohne emotionalen Appeal ausgewählt. Der Sprechertext im negativen Spot begann so: »Es geschieht genau jetzt in Ihrer Nachbarschaft. Eine ganze Generation junger Menschen ist in Gefahr.« In der emotional bewegenden Variante sah man dazu das düstere Bild eines Polizisten, der von hinten gezeigt wurde, während er Autos in einem Großstadtviertel kontrollierte, das Ganze untermalt von angespannter, bedrohlicher Musik. In der neutraleren Version sahen die Testpersonen eine Luftaufnahme eines Vororts. Der Sprecher fuhr fort: »Gewalt und Drogen drohen ihre Zukunft zu zerstören.« Der positive Spot war ähnlich aufgebaut, dieses Mal begann der Text mit den Worten: »Es gibt gute Nachrichten aus Ihrer Nachbarschaft. Eine ganze Generation von Kindern steht vor einer rosigen Zukunft.«

Brader berücksichtigte mehrere Faktoren: die Gefühle der Testpersonen unmittelbar nach der Ausstrahlung, die Wahrscheinlichkeit, mit der sie zur Wahl gehen wollten, ihre Bereitschaft, sich als Wahlhelfer zu engagieren. Die Resultate waren eindeutig: Die rationalen Gründe der Entscheidung, wählen gehen zu wollen, waren bei beiden Fassungen dieselben, schließlich hatte man ja das identische Argument (den Sprechertext) eingesetzt. Das Hinzufügen emotional kraftvoller Bilder und Musik beeinflusste allerdings nicht nur das Ausmaß, in dem der Spot Angst oder Begeisterung erzeugte, sondern auch die Wahrscheinlichkeit, dass die Testpersonen zur Wahl gehen oder sich freiwillig als Helfer melden würden.

Die auf den ersten Blick nebensächlichen, emotional aber hervorstechenden »Hintergrund«-Elemente hatten nichts mit der logischen Struktur der Argumentation zu tun, dafür aber sehr viel mit ihrer emotionalen Struktur – und also letztlich mit ihrer Wirkung.



Warum der Esel nicht galoppieren kann

Angesichts der erdrückenden Beweise für den Einfluss, den Gefühle auf den Wahlerfolg haben, stellt sich die Frage, warum die Demokraten regelmäßig daran scheitern, emotional packende Kampagnen auf die Beine zu stellen. Ich denke, dass dabei mehrere Faktoren eine Rolle spielen.

Die erste ist, nun ja, zerebral. Demokraten, vor allem demokratische Wahlkampfstrategen, sind in der Regel Intellektuelle. Sie lesen und denken gerne. Sie begeistern sich für Sachdebatten, Argumente, Statistiken, korrekte Fakten usw. All das ist gut und schön, politisch kann es aber eine selbstzerstörerische Wirkung haben, wenn damit die Überzeugung einhergeht, der Fokus auf die Ratio sei auch moralisch überlegen. Die Wähler spüren nämlich sehr genau, wenn sie es mit so etwas wie moralischer Arroganz zu tun haben. Und um der Wahrheit die Ehre zu geben: Die empirischen Belege für einen Zusammenhang zwischen einem scharfen Intellekt und moralischem Handeln sind eher dünn. Während der Philosoph Martin Heidegger mit den Nazis sympathisierte, taten viele Deutsche mit geringeren intellektuellen Fähigkeiten es nicht. Und intelligente Psychopathen sind zugleich auch die gefährlichsten.

Ein zweiter Grund ist der Irrglaube, die Vernunft könne sowohl Mittel als auch Zwecke liefern. Obwohl sich viele Philosophen den Kopf zerbrochen haben, um die Moral aus der Vernunft abzuleiten, ist das bislang noch niemandem gelungen: Der Treibstoff, der unsere Handlungen (auch moralisch relevante Handlungen) in Gang setzt, ist emotional, nicht kognitiv.

Sofern die Drähte in unserem Hirn sich nicht im Laufe unserer individuellen Entwicklung verheddert haben, sind wir von Gott, Darwin oder der Evolution mit Motiven ausgestattet worden, die uns dazu bewegen, uns um unsere Kinder und Familien zu kümmern. Ob und wie weit wir unsere Solidarität auch auf andere, weiter von uns entfernte Menschen ausdehnen (auf unsere Nachbarn, die Dorfgemeinschaft, die Nation, auf Menschen aus der westlichen Welt, die uns ähnlich genug sehen, um Gefühle der Anteilnahme zu wecken, auf alle Menschen oder gar alle zu Empfindungen fähigen Geschöpfe), hängt davon ab, wie hoch der Preis ist, den wir zu zahlen bereit sind, um sie zu moralischen Prioritäten zu machen. Und das wiederum hängt von einer Reihe von – durchweg emotional aufgeladenen – Faktoren ab, von unserer Fähigkeit zur Empathie über unsere moralischen und religiösen Überzeugungen bis hin zu der Frage, wie sehr uns ein guter Burger schmeckt.

Eine dritte Quelle, aus der sich der Widerstand der Demokraten gegen den effizienten Einsatz von Emotionen in Wahlkämpfen speist, ist in der Auffassung zu suchen, es handele sich dabei grundsätzlich um eine illegitime Form der Manipulation. Es ist aber keineswegs so, dass das Vernünftige stets moralisch und Emotionen unmoralisch wären. Man kann mit Argumenten und Statistiken die Wahrheit sagen oder lügen, genau wie man die Menschen mit emotional packenden Worten, Bildern und Analogien in die Irre führen kann oder eben nicht.

Ich vermute jedoch, dass ein anderer Grund das größte Hindernis für emotional überzeugende Wahlkämpfe darstellt, ein Hindernis, das sich ausnehmend schwer überwinden lässt, da es sowohl ein psychologisches als auch ein institutionelles ist. Wir begegnen ihm in ganz unterschiedlichen Formen und in Formulierungen, die oft erhaben oder hochgesinnt klingen – was es umso schwieriger macht, sich mit diesem Punkt zu befassen.

Die Rede ist von einem Unbehagen gegenüber Emotionen, das typisch ist für viele zerebrale Demokraten, auch für jene, die wichtige strategische Wahlkampfentscheidungen fällen. Es wäre anmaßend, einzelnen Personen Ferndiagnosen zu stellen, das »Syndrom« lässt sich aber anhand einer Anekdote veranschaulichen.

Ich nahm einmal an einer Sitzung teil, die von einem relativ mächtigen Mann geleitet wurde, der seine Umtriebigkeit schon mehrfach unter Beweis gestellt und der einiges in Bewegung gebracht hatte. Während des Treffens brachten zwei Frauen, die eine eher schwache Fraktion innerhalb der Gruppe vertraten, einen Vorschlag zu Sprache. Man spürte, dass sie wegen der Anwesenheit des Alphatieres unsicher, ängstlich, ja eingeschüchtert waren. Obwohl ich bis heute glaube, dass seine Entgegnung nicht wirklich feindselig gemeint war, kam sie doch höchst abrupt und in leicht anklagendem Ton – auf jeden Fall war die Diskussion damit umgehend beendet. Im Raum wurde es unbehaglich. Der Mann schien das allerdings nicht zu bemerken und wandte sich dem nächsten Punkt auf der Tagesordnung zu.

Später an jenem Abend wandte ich mich verwundert und etwas ratlos an eine Kollegin. Ich fragte sie, wie jemand, der eine so erfolgreiche Bilanz vorzuweisen hatte, der wusste, wie man Dinge in Gang bringt, und der immer eine gute Figur machte, wenn es galt, Hände zu schütteln oder Babys zu küssen, ein so schlechtes Gespür für die Emotionen im Raum haben konnte. Sie antwortete ohne mit der Wimper zu zucken: »Er versteht, wie Macht funktioniert. Emotion versteht er nicht.«

Sie hatte völlig Recht. Er wusste, wer in der Hierarchie über ihm stand, wer ihm ebenbürtig oder unterlegen war und hatte ein Talent dafür, Bündnisse zu schmieden. Er hatte allerdings kaum eine Vorstellung davon, was in den Köpfen der Menschen vorging, vor allem, wenn sein Gegenüber etwas anderes fühlte als Dominanz oder Unterordnung. Kurz: Er konnte Meetings organisieren, doch wie man Köpfe und Herzen zusammenführt – davon hatte er praktisch keine Ahnung.

Psychologen haben Menschen, die ein Unbehagen gegenüber Emotionen verspüren oder sich nicht dafür interessieren, mit allerlei Methoden untersucht und ihnen unterschiedliche Etiketten verpasst. Besonders interessant sind in unserem Kontext Menschen, die von der zwanghaften Persönlichkeitsstörung betroffen sind. Ein Charakteristikum dieser Störung ist eine vollkommene emotionale »Unmusikalität«, die für gewöhnlich mit der Tendenz einhergeht, Gefühle als etwas Irrelevantes oder Lästiges abzutun. Dazu kommen großer beruflicher Ehrgeiz, übermäßige Gewissenhaftigkeit sowie die Neigung, sich in Details zu verlieren, bis man den Wald vor lauter Bäumen nicht mehr sieht.20 Wenn die betroffenen Personen überhaupt Emotionen zeigen, handelt es sich üblicherweise um (aus ihrer Sicht) rational begründete Empörung.

Wir haben es hier mit einem Persönlichkeitsstil zu tun, nicht mit einer Zwangsstörung. Die Betroffenen sind häufig äußerst erfolgreich. Ihre Ehepartner beschweren sich vielleicht über eine gewisse emotionale Distanziertheit, aber normalerweise gewöhnen sie sich daran. Bei unseren Studien haben meine Kollegen und ich festgestellt, dass zwanghafte Menschen oft Perfektionisten sind; dass sie ihrem Selbstbild nach logisch sowie rational vorgehen und sich nicht von Gefühlen beeinflussen lassen. Sie verhalten sich lieber so, als wären Emotionen irrelevant oder belanglos, haben Schwierigkeiten, sich einzugestehen, dass sie wütend sind oder können ihre Wut nicht auszudrücken, neigen zum Kontrollwahn und haben stets das Gefühl, mit anderen konkurrieren zu müssen.21 Mein Kollege Jonathan Shedler hat ein ähnliches Phänomen untersucht, das er »geistige Scheingesundheit« nennt und von dem Menschen betroffen sind, die behaupten, wenig bzw. keine Angst oder keinen Kummer zu spüren, obwohl ihnen diese Emotionen oft auf die Stirn geschrieben stehen.22

Andere Wissenschaftler haben bestimmte Arten, emotional geprägte Beziehungen zu den Mitmenschen aufzubauen, erforscht, die man als »unsicher-vermeidende« bzw. »widerstrebende Bindung« bezeichnet. Im Alter von zwölf bis achtzehn Monaten haben entsprechende Kleinkinder bereits gelernt, wie sie emotionale Abhängigkeiten vermeiden können. Ursache dafür ist gewöhnlich die emotionale Unnahbarkeit oder ein durch Nähe und »sanfte« Gefühle ausgelöstes Unbehagen seitens ihrer primären Bezugsperson. Unsicher-vermeidende Erwachsene stellen Gefühle ab, die mit Bindungen zu tun haben, oder »deaktivieren« sie, wenn sie Kummer bewältigen müssen, während sicher gebundene Menschen sie genau dann anschalten. In einer Studie während des ersten Golfkriegs hat man untersucht, wie Israelis mit irakischen Raketenangriffen fertig wurden.23 Während sicher gebundene Personen häufig zusammenkamen, um sich gegenseitig zu trösten, gaben Personen mit einem unsicher-vermeidenden Persönlichkeitsstil an, sie seien lieber alleine.

In einer weiteren, damit zusammenhängenden Forschungsreihe habe ich mit meinen Kollegen einen Charakterzug identifiziert, den wir »emotionales Vermeiden« nennen.24 Wir fanden diesen Verhaltenstypus bei hoch funktionalen Menschen, deren Zugang zu Emotionen dadurch allerdings minimiert wird. Menschen, bei denen diese Eigenschaft stark ausgeprägt ist, nehmen sich selbst oft als logisch und rational wahr; sie handeln am liebsten so, als seien Emotionen irrelevant oder belanglos; leugnen ihre eigenen Bedürfnisse nach Hege, Pflege und Trost und sehen solche Bedürfnisse oft als Zeichen von Schwäche an; schließlich haben sie ein großes Interesse daran, sich selbst als emotional stark, sorgenfrei und kontrolliert wahrzunehmen und sich auch nach außen so darzustellen, obwohl es deutliche Hinweise auf tiefer liegende Gefühle wie Unsicherheit, Angst oder Kummer gibt.

Den Persönlichkeitsstilen, die ich auf den letzten Seiten skizziert habe, ist ein Unbehagen gegenüber Emotionen gemeinsam, das für eine politische Kampagne tödlich sein kann. Solche Menschen sind oft sehr wettbewerbslustig und engagiert und politische Gefechte genießen sie womöglich sogar. Häufig vertreten sie Wertvorstellungen, die viele von uns als nobel einstufen würden. Sie fühlen sich besonders wohl, wenn es um Sachpolitik, Fakten, Zahlen und Umfrageergebnisse geht. Sie sind oft ausnehmend sensibel für Machtdynamiken, können sehr geschickt sein, wenn Bündnisse geschmiedet werden sollen, und erkennen früh, ob jemand seine Vorrangstellung oder seine Macht einbüßt und wer möglicherweise auf dem aufsteigenden Ast ist. Allerdings neigen sie häufig dazu, in einem Ausmaß die Kontrolle an sich zu reißen, das andere als anmaßend empfinden.

Das Wichtigste jedoch ist, dass sie aufgrund ihrer zwanghaften Aufmerksamkeit für Fakten und Zahlen, ihrer Vorsicht und Risikoscheu, ihrer Indifferenz gegenüber oder gar Geringschätzung von Emotionen sowie ihrer Schwierigkeiten, mit Wut und Aggression umzugehen (was dazu führen kann, dass sie Rationalisierungen finden, nur um nicht angreifen oder auf Angriffe reagieren zu müssen), nur über ein sehr schwaches Sensorium für einige der wichtigsten emotionalen Signale in Wahlkämpfen verfügen: Dafür etwa, ob ein Kandidat das nötige Charisma hat, welche nonverbalen Signale er oder sie aussendet, welche Emotionen ein Politiker bei den Wählern auslöst (oder eben nicht), und dafür, wann der Augenblick für eine positive oder für eine negative Botschaft gekommen ist. Wegen ihrer Fähigkeit, Machtdynamiken zu erkennen, wirken solche Personen zwar häufig äußerst kompetent, und tatsächlich treffen sie bisweilen gute Entscheidungen. Sie sind allerdings fundamental gehandicapt durch einen emotionalen Stil, der all dem zuwiderläuft, was von Menschen, die mit den Gefühlen von Wählern umgehen müssen, gerade im Fernsehzeitalter gefordert ist.








»Ich bin ein Vertreter der radikalen Mitte«

Drew Westen im Gespräch

Die gebundene Ausgabe von The Political Brain erschien im Juli 2007, die Taschenbuchausgabe folgte im Mai 2008, als die Vorwahlen der Demokraten noch liefen und nicht klar war, ob Hillary Clinton oder Barack Obama kandidieren würde. Aus dem Buch spricht ganz eindeutig die Frustration eines überzeugten Anhängers der Demokratischen Partei, der enttäuscht darüber ist, dass es seiner Partei nicht gelingt, die Emotionen der Wähler anzusprechen. Hat Obamas Triumph über John McCain Ihre Annahmen widerlegt?

DREW WESTEN: Nein, ganz im Gegenteil. Obama hat 2007/2008 nämlich zwei Wahlkämpfe geführt. Der erste begann mit der begeisternden Rede, in der er erklärte, dass er kandidieren werde. Danach hielt er Ansprache um Ansprache, in denen er sich anhörte wie ein traditioneller Demokrat. Im April 2007 traf ich mich auf Bitten einiger Parteispender in seinem Chicagoer Büro mit Obamas Team. Ich erklärte ihnen, die Strategie sei falsch. Wenn er so weitermache, wenn er nicht aufhöre, 12-Punkte-Pläne zu jedem erdenklichen Thema zu präsentieren, werde er verlieren. Bis September hielt er dann jedoch weiterhin eine einschläfernde Rede nach der anderen. Am Ende erreichte Hillary Clinton bei Meinungsumfragen unter Wählern der Demokraten über fünfzig Prozent, und in den Medien wurde darüber diskutiert, ob Clinton die Kandidatur bereits in trockene Tücher gebracht hätte. In dieser Zeit lies Obamas Team über eine Art Sondergesandten bei mir anfragen, ob ich immer noch bereit sei, ihnen zu helfen. Ein paar Tage später traf ich mich in Washington mit Obama, und wir entwarfen die wichtigste Rede, die er in den nächsten Monaten halten musste: seine Ansprache an die Anhänger der Demokraten in Iowa, wo die Vorwahlen beginnen würden. Nach der Rede war in den Schlagzeilen überall zu lesen: »Obama hat endlich seine Stimme gefunden.« Ich fungierte dann als informeller Berater, bis er das Rennen gegen Hillary Clinton für sich entschieden hatte. Als seine Kandidatur an der Auseinandersetzung um umstrittene Aussagen von Jeremiah Wright zu scheitern drohte [der schwarze Pastor, dessen Chicagoer Gemeinde auch Obama besucht hatte, hatte sich nach den Anschlägen des 11. September kritisch über die USA geäußert, was Anfang 2008 im Zuge der Vorwahlen zu heftigen Debatten führte; Anm. d. Ü.], war ich einer derjenigen, die ihn überzeugten, im März 2008 seine berühmte Rede »A More Perfect Union« zur Rassenfrage zu halten, bei deren Ausarbeitung ich ihn ebenfalls beraten habe.1

Was hat Obama im Endeffekt besser gemacht als Al Gore und John Kerry? Profitierte er einfach davon, dass die Menschen George W. Bush loswerden wollten? Lag es an Obamas Charisma? Oder gelang es ihm wirklich, die Gefühle der Wähler besser anzusprechen?

Natürlich wollten die Amerikaner George W. Bush aus dem Weißen Haus vertreiben, und nach dem Platzen der Immobilienblase und dem darauf folgenden Zusammenbruch der amerikanischen und der Weltwirtschaft hätten sie auch eine Ente gewählt, solange sie quakte wie ein Demokrat. Allerdings besteht kein Zweifel, dass Obama die Sehnsüchte der Menschen ansprach, die endlich wieder Grund zur Hoffnung haben wollten, gerade nach dem Kollaps der US-Ökonomie. Der Faktor, der es ihm ermöglichte, Hillary Clinton – die über deutlich mehr politische Erfahrung verfügte – und John McCain zu schlagen, war sein außergewöhnliches Charisma, ein Element jener »politischen Intelligenz«, über die ich in The Political Brain ausführlich geschrieben habe.

Im August 2011 haben Sie in der New York Times einen vielbeachteten Kommentar veröffentlicht, in dem Sie sich sehr kritisch mit Obamas Präsidentschaft auseinandersetzen.2 Was ist schiefgelaufen? Hat er auf die falschen Themen gesetzt? War seine Politik verkehrt (Sie haben mehrfach ein entschlosseneres Wachstumsprogramm gefordert)? Oder ist es ihm nicht gelungen, die richtige Geschichte zu erzählen?

Ich denke, es war eine Mischung aus allen drei Faktoren. Schon während des Wahlkampfs konnte man recht deutlich erkennen, dass es »zwei Obamas« gibt: den coolen, emotionslosen Technokraten, der niemals gewählt worden wäre; und den meisterhaften Redner, der sein Publikum zu Tränen rühren konnte und die Gefühle der Menschen auf allen Kontinenten elektrisierte. Als er dann Präsident wurde, sahen wir den zweiten, mit großer emotionaler und politischer Intelligenz begabten Obama dann immer seltener. Die Tatsache, dass er Gefühle so schnell an- und wieder abschalten kann, ist kein sonderlich gutes Zeichen für einen politischen Anführer und sie wirft die Frage auf, wer er wirklich ist. Er war mit einer ökonomischen Katastrophe konfrontiert, die ein massives Wachstumspaket erforderlich machte, aber er hat dem amerikanischen Volk nie erklärt, was er tat und warum. Außerdem haben er und seine Berater nicht länger auf seine größte Begabung neben seiner großen Intelligenz gesetzt: auf sein Charisma und seine Fähigkeit, die Menschen mit seinen Ansprachen zu bewegen. Stattdessen entwarfen sie Lösungen, die sich an Umfrageergebnissen orientierten und die immer Kompromisse darstellten zwischen der richtigen und der falschen Politik. Darin spiegelte sich teilweise eine Zaghaftigkeit, ja Feigheit wider, die nicht nur für die amerikanischen Demokraten charakteristisch ist, sondern für Sozialdemokraten überall auf der Welt: Sie können mit Aggression nicht gut umgehen, und das macht sie verwundbar für Angriffe der Rechten, die überhaupt keine Skrupel haben, Angst und Wut zu instrumentalisieren und den politischen Gegner rücksichtslos zu attackieren. Es gelingt den Linken normalerweise nicht, angemessen auf solche Angriffe zu reagieren, und am Ende ist die Öffentlichkeit nicht angewidert von den Rechten, sondern von den rückgratlosen Linken, die anscheinend nicht in der Lage sind, sich selbst zu verteidigen.

Es gab allerdings noch einen weiteren Grund, weshalb Obama viele seiner Wähler enttäuschte. Schon im Wahlkampf zeichnete sich ein Widerspruch zwischen zwei seiner zentralen Botschaften ab: Auf der einen Seite setzte er auf »change«, auf Wandel; auf der anderen präsentierte er sich als überparteilicher »Vermittler«. Allerdings hatten die Republikaner gerade erst die Wirtschaft ruiniert, und nun begannen sie, ihn heftig zu attackieren, noch bevor er überhaupt ins Weiße Haus eingezogen war. Dennoch machte er auch weiterhin Kompromisse. Das hatte zum Ergebnis, dass seine Maßnahmen nicht ihre volle Wirkung entfalteten, weshalb die Republikaner, mit einigem Recht, behaupten konnten, dass sie überhaupt nicht funktionierten (beispielsweise wo es darum ging, die Menschen wieder in Arbeit zu bringen).

Während wir dieses Gespräch führen, ist noch nicht entschieden, wer der nächste amerikanische Präsident sein wird, Barack Obama oder Mitt Romney. Die Zustimmungsraten zu Obamas Politik sind im Keller, dennoch finden die Menschen ihn sympathischer als Romney.3 Gleichzeitig kritisieren selbst ultrakonservative Blogger und Kolumnisten Romney als »Cyborg«, als »Roboter«, der wohl »von ostdeutschen Ingenieuren« zusammengebaut worden sei.4

Ich habe nicht die Absicht, die Ingenieure der ehemaligen DDR zu beleidigen, aber ich stimme diesen Einschätzungen voll und ganz zu. Romney hat das Charisma einer toten Schnecke, und bei den Leuten kommt er in etwa so gut an wie Marie Antoinette.

Aber was ist dann mit den Republikanern und ihrer Fähigkeit passiert, erfolgreich die Emotionen der Wähler anzusprechen?

Die Republikaner haben heute mit anderen Problemen zu kämpfen als die Demokraten, ihre Partei ist auf ihre eigene Weise dysfunktional. Die Republikanische Partei ist zur Partei der Ungebildeten und Intoleranten geworden. Wer als Präsidentschaftskandidat nominiert werden will, muss Dinge sagen, die unglaublich gemein oder schlichtweg blödsinnig sind: dass Darwins Evolutionstheorie falsch ist, dass Gott selbst sie auserkoren hat, um das Land zu führen (offensichtlich hat Gott Humor, immerhin hat er dieses Mal gleich vier Republikaner auserwählt), dass man zwölf Millionen Einwanderer aus Lateinamerika mit einem Netz einfangen und über die Grenze zu Mexiko werfen sollte, dass Abtreibung und Geburtenkontrolle verboten sein sollten, dass der Klimawandel nicht stattfindet usw. Im Endeffekt führt das dazu, dass integre und intelligente Menschen sich gar nicht erst um die Kandidatur bewerben oder dass sie gezwungen sind, Dinge zu sagen, die sie nicht glauben, was sie wiederum anfällig macht für (die berechtigte) Kritik, sie hätten gelogen, würden ihr Fähnchen nach dem Wind hängen, seien opportunistisch usw.

Wären die Republikaner mit Sarah Palin oder Rick Santorum besser gefahren?

Nein. John Huntsman, der Gourverneur von Utah, wäre ein Kandidat gewesen, der die Präsidentschaftswahl mit einem Erdrutschsieg für sich hätte entscheiden können. Bei den Vorwahlen der Republikaner hatte Huntsman allerdings keine Chance. Für die Klientel der Republikaner ist er einfach nicht gemein oder blöd genug.

In Ihrem Artikel in der New York Times haben Sie Obama dafür kritisiert, dass er nicht bereit oder in der Lage sei, den politischen Gegner hart zu attackieren. Sie schreiben: »Wenn er möchte, kann der Präsident ein brillanter und bewegender Redner sein, aber seinen Geschichten fehlt praktisch immer ein entscheidendes Element: der Schurke, der den ganzen Schlamassel angerichtet hat. Entweder gibt es gar keinen Bösen oder er flüchtet sich in Passivkonstruktionen. Es klingt immer so, als sei das Unheil einfach so über das Land gekommen, als gebe es gar keinen Schuldigen.« Im Juli 2012 brachten die Demokraten dann allerdings einen TV-Spot heraus, in dem sie Romney als kalten Zyniker darstellten, der Jobs nach Übersee verlagert und Geld in Steuerparadiesen in Sicherheit gebracht hat.5 Viele Experten haben diesen Spot als Meisterwerk der politischen Kommunikation gelobt, man vergleicht ihn bereits mit Lyndon B. Johnsons »Daisy-Spot«. Hat Obama sich Ihre Kritik zu Herzen genommen?

Die Weigerung, irgendjemandem für irgendetwas die Schuld zu geben, stellt wirklich ein substanzielles Problem für Obama dar. Er schlägt erst dann zurück, wenn er, wie jetzt, in einem engen Rennen mit dem Rücken zur Wand steht und keine andere Wahl mehr hat. Bislang ist es seinem Team und unabhängigen Gruppen, die sich für seine Wiederwahl einsetzen, sehr gut gelungen, Romney als einen reichen Typen darzustellen, dem es vollkommen egal ist, wie viele Jobs nach Übersee wandern, solange es den Gewinnen der Unternehmen dient, vor allem seinen eigenen. Romneys Mannschaft agiert bislang eher so wie das Team von John Kerry. Sie sind nicht in der Lage, eine positive Geschichte zu erzählen, die ihren Kandidaten gegen solche Kritik wappnen würde. Es ist erstaunlich, einen in diesen Dingen derart inkompetenten Republikaner zu sehen, gerade in einem Wahlkampf, in dem es gegen einen extrem verwundbaren Demokraten geht.

Obama hat im Juli in einem Interview auf CBS zugegeben, er habe während seiner Präsidentschaft das »Storytelling« vernachlässigt und nicht genug darauf geachtet, eine kohärente und überzeugende Geschichte zu erzählen.6 Hat er Ihre Lektion jetzt endgültig gelernt?

Das kann man nur hoffen. Im Fall seiner Wiederwahl wird er allerdings erneut vor der Herausforderung stehen, dass wir in den USA kein parlamentarisches System haben, in der die Regierung sich auf eine Mehrheit im Parlament stützen kann. Mit großer Wahrscheinlichkeit werden wir dann weiterhin ein »split government« mit einer Republikanischen Mehrheit im Kongress haben, die alle sein Initiativen blockiert. Und das heißt: vier weitere Jahre der politischen Stagnation. Ich kann mir eigentlich nicht vorstellen, wieso die Amerikaner oder der Rest der Welt das tolerieren sollten. Wenn Deutschland es allerdings schaffen würde, von der Merkel’schen Austeritätspolitik wegzukommen, die an die späte Weimarer Republik erinnert, hätte das Land vielleicht die Chance, jene Führungsrolle innerhalb der westlichen Welt einzunehmen, die in den letzten fünfzig Jahren die USA innehatten. Sollte jedoch Romney Präsident werden, der ja versprochen hat, an die Politik von Bush junior anzuknüpfen, dann könnte dies die USA und den Rest der Welt endgültig in eine zweite Große Depression stürzen.

 

Auf den ersten Blick wirkt Ihr Buch wie ein interdisziplinärer Beitrag eines Psychologen bzw. Hirnforschers zur Politikwissenschaft. Kuckt man jedoch genauer hin, hat es den Eindruck, als ob es einer anderen Disziplin, die nie explizit erwähnt wird, viel mehr verdanken würde: der Rhetorik, also der traditionellen Überredungskunst. Wenn Sie Reden, Wahlwerbung oder Parteiprogramme analysieren, klingen Sie wie der Werber Don Draper aus der Serie Mad Men oder ein Filmwissenschaftler, der Einstellung für Einstellung einen Kinofilm analysiert. Wie würden Sie Ihr Verhältnis zur Rhetorik oder Literaturwissenschaft beschreiben?

Jetzt haben Sie mich aber erwischt! Tatsächlich spiegelt sich in meiner Arbeit (und in meiner Tätigkeit als politischer Berater in den USA und anderen Ländern; in den USA haben wir inzwischen mit über 60000 Wählern politische Botschaften getestet) eine hermeneutische bzw. interpretative Herangehensweise wider, die ich mir in den 25 Jahren angeeignet habe, in denen ich als Psychoanalytiker gearbeitet habe. In dieser Rolle bestand meine Aufgabe darin, zwischen den Zeilen zu lesen, wenn meine Patienten über ihr Leben sprachen, um herauszufinden, was sie motivierte, was ihnen nicht so wichtig war und was sie in emotionale Konflikte brachte. Im Prinzip geht es genau darum, wenn man professionell politische Botschaften untersucht – mit dem Unterschied, dass man in diesem Fall nicht die assoziativen Netzwerke einer einzelnen Person verstehen und beeinflussen möchte, sondern die von Millionen von Menschen. Witzig, dass Sie Don Draper erwähnen, denn tatsächlich hat man mich scherzhaft als Don Draper der Demokratischen Partei bezeichnet.

Mal aus der Position des Anwalts des Teufels gefragt: Brauchen Sie wirklich Brainscanner und den ganzen psychologischen Apparat, um diese Art von Arbeit zu machen? Immerhin belegen all diese Studien im Grunde nur eine uralte Intuition über die Kunst der politischen Überredung.

Ja und nein. Das wichtigste Konzept, dass ich aus der Neurowissenschaft übernommen habe, ist das der assoziativen Netzwerke. Wenn man einmal verstanden hat, wie diese Netzwerke funktionieren, eröffnet einem das ungeahnte Möglichkeiten. Allerdings habe ich davon zunächst durch Freud erfahren, nicht von den Neurowissenschaftlern, und ohne meinen Hintergrund als Psychoanalytiker hätte ich gar nicht gewusst, wie ich die Erkenntnisse der Hirnforschung erfolgreich auf die Politik anwenden sollte. Auch meine Auseinandersetzung mit evolutionärer Psychologie war unheimlich wichtig. Sie hat meinen Blick geschärft für die Schlüsselrolle, die Werte in der Politik spielen, und mich gelehrt, warum Werte wie Familie, Tradition oder Fairness für die Menschen derart wichtig sind.

In Ihrem Buch, aber auch in Ihren Artikeln in der New York Times oder in der Huffington Post betonen Sie immer wieder eine zentrale Botschaft: Es kommt auf die Geschichte an, auf das Narrativ! Nun kann und sollte man unterscheiden zwischen der Oberflächenbotschaft, die ein Politiker verbreitet, und dem, was er im politischen Alltag tatsächlich bewegt. Als Erfinder der Rhetorik gelten die Sophisten, denen schon Platon und Aristoteles vorwarfen, sie seien nihilistische Zyniker und würden gegen Geld noch die haarsträubendsten Zustände schönreden. Gilt diese Kritik nicht auch für Ihren Ansatz? Was bringt es uns, wenn die Politiker uns hübsche, ermutigende Geschichten erzählen, wenn sie dabei die eigentlichen Probleme ignorieren?

Diese Frage habe ich schon häufig und in verschiedenen Varianten gehört, wenn ich in Deutschland Vorträge gehalten habe. Ich vermute, das liegt daran, dass Sie eine ganz eigene Geschichte mit Sophisten (oder besser: Sadisten) haben, die Emotionen auf abscheuliche Weise instrumentalisiert haben, um die Menschen zu manipulieren. Ich gebe darauf immer dieselbe Antwort: Man kann die Wahrheit auf eine Weise sagen, die die Menschen kaltlässt, oder so, dass sie die Menschen berührt. Und dasselbe gilt auch für Lügen. Unglücklicherweise sind die rhetorischen Instrumente, die die Leute emotional berühren, ideologisch neutral, jedermann kann sie benutzen. Ein Grund, weshalb ich The Political Brain geschrieben habe, war, dass ich den Eindruck habe, dass die Konservativen – man könnte auch sagen: die Rechten – in den USA (und in meiner Tätigkeit als Politikberater habe ich gelernt, dass es in Europa, Australien, Neuseeland oder Lateinamerika nicht anders ist) mit diesen Werkzeugen viel besser umgehen können als Linke, weshalb sie Vorteile haben, wenn es darum geht, die Leute von Dingen zu überzeugen, die schlecht sind für das Glück der Menschheit oder das Überleben der Erde. Denken Sie nur einmal daran, dass Konservative in den USA den Klimawandel leugnen. Wenn Rechte und Linke gleich geschickt wären im Umgang mit der Kunst der politischen Überredung, würden wir, so vermute ich, in großen Teilen der Welt einen Linksruck erleben. Wobei man sehen muss, dass extreme Parteien an beiden Rändern des politischen Spektrums oft ganz ähnliche rhetorische Strategien haben und sich in Bezug auf ihren Autoritarismus und ihre Rücksichtslosigkeit viel stärker ähneln, als es auf den ersten Blick scheinen mag. Dasselbe gilt für Menschen, die sich von autoritären oder manichäischen Ideologien angesprochen fühlen und die Welt strikt in Schwarz und Weiß einteilen, ohne irgendwelche Graustufen dazwischen.

Damit nehmen Sie meine nächste Frage praktisch vorweg. Eigentlich wollte ich wissen, ob es nicht zu einer Art emotionalem Wettrüsten führen könnte, wenn alle Parteien Ihre Ratschläge beherzigen würden.

Ja, ich denke, dass diese Gefahr unter gewissen Umständen besteht. Aber wie gesagt: Es kommt immer darauf an, wer in welchem Kontext und zu welchem Zweck auf emotionale Rhetorik zurückgreift.

Lassen Sie mich die Frage von oben noch einmal anders formulieren: Inwiefern erlegt die tatsächliche Bilanz eines Politikers den Geschichten Grenzen auf, die er erzählen kann, ohne seine Glaubwürdigkeit zu verlieren?

Das ist eine sehr wichtige Frage. Am Ende bleibt ein schlechtes Auto natürlich ein schlechtes Auto, und ab einem gewissen Punkt kann selbst der beste Spindoctor einem nicht mehr helfen, wenn man politisch versagt hat. Das ist ein großer Teil des Problems von Obama: Er glaubte, er könnte mit rhetorischen Mitteln überdecken, dass er eine zynische, ja feige Politik macht: Um die Lobbyisten zufriedenzustellen, setzte er ihre Interessen aus eigenem Antrieb in seinen Gesetzesinitiativen um; er ging auf viele Forderungen der Opposition ein, egal wie idiotisch sie waren. Und alles, was dabei herauskam, war schlicht und ergreifend schlechte Politik. Heute hört keiner mehr auf seine Rhetorik, so hübsch die Worte auch klingen mögen. Es dauerte eine Weile, bis die Amerikaner herausfanden, dass er meistens nicht wirklich sagte, was er eigentlich meinte; dass er eine schöne Rede halten, dann aber nie die Versprechungen einhalten würde. In gewisser Weise hat er so die ganze Welt an der Nase herumgeführt – einschließlich des Nobelpreiskomitees, das ihm wegen seiner Rhetorik den Friedensnobelpreis verliehen hat, ohne zunächst abzuwarten, ob er es auch wirklich so meinte.

 

Wir leben in einer ziemlich komplizierten Welt und sind mit einer ganzen Reihe komplexer Herausforderungen konfrontiert, mit der Finanzkrise, dem Klimawandel usw. Eigentlich müssten die Politiker diese schwierigen Probleme sowie ihre Lösungsvorschläge den Menschen detailliert erklären. Besteht in dieser Situation nicht Bedarf nach einer rationaleren Politik? Kann man mit einer Politik, die sich in erster Linie gut anfühlt, Probleme lösen?

Das vielleicht zentrale Thema von The Political Brain ist die Koevolution unserer Fähigkeiten zu denken und zu fühlen. (Ich habe dieses Thema nicht explizit betont, weil es mir vor allem darum ging, die Theorien der rationalen Wahl zu relativieren, die heute in der Politologie, in der Ökonomie und der Kognitionswissenschaft noch weit verbreitet sind.) Es wäre schrecklich, wenn ich nicht in der Lage wäre, komplexe Sachverhalte zu verstehen. Es wäre allerdings genauso schrecklich, wenn ich keinen Zugang zu meinen eigenen Emotionen hätte. Neben Freud, der bereits vor einhundert Jahren ähnliche Fälle schilderte, hat der Hirnforscher Antonio Damasio vielleicht am besten beschrieben, was mit Menschen geschieht, die nicht fähig sind, Gefühle zu empfinden, also zum Beispiel mit Psychopathen, die keine Empathie, keine Reue und keine Schuld kennen. Oder denken Sie an Menschen, die an einer zwanghaften Persönlichkeitsstörung leiden, die keinen Zugang zu Emotionen und deshalb große Schwierigkeiten haben, (gute) Entscheidungen zu treffen. Wo nun schon von Don Draper die Rede war, hilft an dieser Stelle vielleicht der Hinweis auf Mr. Spock aus Raumschiff Enterprise, um zu veranschaulichen, was ich meine.

Jetzt sind Sie der Frage aber ausgewichen. Noch einmal: Wäre es angesichts der Probleme, vor denen die Menschheit am Anfang des 21. Jahrhunderts steht, nicht sinnvoller, den Wählern eine rationalere Sichtweise beizubringen? Durch politische Bildung oder Ähnliches? Kann man nicht versuchen, das »politische Gehirn« neu zu verdrahten?

Wenn ich hier in den USA mit demokratischen Politikern über dieses Thema spreche, sage ich immer: Leute, wenn ihr schon Schwierigkeiten habt, die Republikaner zu schlagen, solltet ihr euch nicht unbedingt mit dem Gehirn anlegen. Viele Linke haben ja den Impuls, das menschliche Hirn neu zu verkabeln, damit es rationaler arbeitet – zumindest bei den Menschen, die aus Sicht der Linken Nachholbedarf in diesem Bereich haben. Wenn wir in Bezug auf die Gehirnarchitektur noch einmal ganz von vorne anfangen könnten, würde es vielleicht Sinn ergeben, über diese Option nachzudenken. Tatsächlich werden wir aber mit unserer Neigung leben müssen, Fehlurteile, die schlecht für uns sind, aus emotionalen Gründen zu rationalisieren. Es handelt sich dabei eindeutig um einen »Konstruktionsfehler« des menschlichen Hirns. Auf der anderen Seite möchte ich allerdings nicht ohne die Liebe zu meinen Töchtern leben, und ich werde auch weiterhin an sie denken, wenn ich in die Wahlkabine gehe. Ich fände es schrecklich, wenn ich nicht länger in der Lage wäre, mich über Leute wie George W. Bush aufzuregen, wenn sie krassen Egoismus an den Tag legen (den manche Beobachter und Wissenschaftler als rational bezeichnet haben). Es ist wichtig, Furcht empfinden zu können, weil uns das dabei hilft, einzuschätzen, welche Kandidaten oder Parteien eventuell gefährlich sind. Unsere kognitiven Fähigkeiten sind so etwas wie Wegweiser, aber sie können uns nicht sagen, welchen Weg wir einschlagen wollen und vor welchem wir uns fürchten.

 

Eine der zentralen Annahmen Ihres Buches besteht darin, dass, grob gesagt, je ein Drittel der Amerikaner emotional dazu prädisponiert sind, die Demokraten bzw. die Republikaner zu wählen, während ein weiteres Drittel als Wechselwähler von Fall zu Fall entscheidet. Von Europa aus betrachtet, scheint die politische Landschaft der USA dabei allerdings deutlich polarisierter zu sein als beispielsweise in Deutschland. Für uns ist es relativ befremdlich, dass Obama als »Sozialist« beschimpft wurde, als er eine – ohnehin verwässerte – Variante der staatlichen Gesundheitsversorgung nach europäischem Vorbild einführen wollte. Die politische Landschaft scheint ideologisch und emotional wesentlich stärker aufgeladen zu sein als hierzulande, ein Phänomen wie die Tea Party wäre hier kaum vorstellbar. In Deutschland bewegen sich die großen Parteien eher zur Mitte, die konservative CDU »sozialdemokratisiert« sich, die Sozialdemokraten haben in der Zeit der rot-grünen Koalition eine als neoliberal wahrgenommene Arbeitsmarktreform auf den Weg gebracht und den Finanzsektor dereguliert. Beide Parteien verlieren, gemessen an den siebziger Jahren, enorm an Zuspruch, die Zahl der Wechselwähler nimmt zu, das Wahlverhalten wird immer volatiler. Schließlich hatte man zuletzt den Eindruck, dass eher weniger charismatische Persönlichkeiten wie Angela Merkel oder François Hollande mit einem wenig emotionalen, nüchternen Politikstil Wahlen gewinnen. Kann man Ihren mit Blick auf die USA entwickelten Ansatz angesichts solcher Unterschiede auch auf andere Länder anwenden? Oder gibt es so etwas wie ein »europäisches politisches Gehirn«, das sich vom »amerikanischen politischen Gehirn« unterscheidet?

Nun, auf der einen Seite sind viele Merkmale der Politik über alle Kulturen hinweg ähnlich, weil sich die neuronalen Strukturen von Amerikanern, Franzosen, Engländern oder Argentiniern nicht groß voneinander unterscheiden (von denen anderer Primaten übrigens auch nicht). Wenn Sie zum Beispiel die Arbeiten meines Kollegen Frans de Waal lesen, eines der führenden Primatenforscher weltweit, werden Sie sehen, dass seine Beschreibungen der »Primatenpolitik« dem recht ähnlich sind, was wir tagtäglich auf der politischen Bühne erleben. Koalitionen sind unter Schimpansen genauso verbreitet wie in den parlamentarischen Demokratien Europas, und für männliche Primaten geht es dabei häufig vor allem um Macht und um sexuellen Erfolg. Natürlich prägt die jeweilige Kultur eines Landes auch das politische Gehirn, ich kann mir beispielsweise nicht vorstellen, dass ein Politiker wie Pat Buchanan, den amerikanische Comedians oft mit Hitler vergleichen, in Deutschland mit seiner Rhetorik gut ankommen würde.

Auf der anderen Seite kann man in Deutschland ganz ähnliche feindselige Einstellungen gegenüber Immigranten beobachten wie in anderen europäischen Ländern oder den USA. Das einzige Land, in dem die Menschen eine positive Haltung gegenüber Einwanderern an den Tag legen, ist Kanada – wobei es den Anschein hat, dass es niemanden gibt, den die Kanadier nicht mögen. Wir alle sind anfällig für demagogische Verführer, aus Gründen, die vermutlich wie alles andere auch mit einer Mischung aus Biologie und Kultur zu tun haben, mit nature und nurture.

Allerdings bin ich auch der Ansicht, dass Mehrparteiensysteme weniger zu jener Form der ideologischen Dysfunktionalität tendieren, wie wir sie gegenwärtig in den USA beobachten können, obwohl die Vereinigten Staaten lange Zeit ideologisch weit weniger polarisiert waren als viele europäische Länder. Die Frage ist eben, wo ein Land seine politische Mitte findet. Ein entscheidendes Kennzeichen des amerikanischen Systems ist vielleicht, dass das Zentrum in den USA viel weiter rechts liegt, möglicherweise handelt es sich dabei um ein dauerhaftes Merkmal der amerikanischen Psyche, in dem unser Individualismus zum Ausdruck kommt, ein Erbe der Pionierzeit und des Umstandes, dass es hierzulande (bis vor Kurzem) keine Aristokratie gab. Die Religiosität spielt ebenfalls eine problematische Rolle, die sie in weiten Teilen Europas längst abgestreift hat. Und das obwohl Amerika die erste Demokratie war, die religiöse Toleranz und Religionsfreiheit in ihrer Verfassung festgeschrieben hat.

Welche weiteren Faktoren begrenzen aus Ihrer Sicht die Universalisierbarkeit Ihres Ansatzes?

Meine Sichtweise ist wie die vieler Amerikaner in gewisser Weise insular. Die meisten von uns lernen in der Schule nicht mehrere Fremdsprachen, weil wir dazu nie einen Grund hatten, immerhin sprechen sehr viele Menschen Englisch. Was mich allerdings am meisten überrascht hat, wenn ich Regierungen in Deutschland, Irland, Neuseeland, Belgien, Brasilien oder Venezuela beraten habe, war die Tatsache, wie ähnlich die Probleme in den einzelnen Ländern sind und wie ähnlich die Botschaften sind, die die Menschen überall auf der Welt »packen«. Das hatte ich so nicht erwartet. Wenn ich im Ausland arbeite, nähere ich mich jedem neuen politischen System mit der Demut, die am Platz ist, wenn man mit einer Kultur zu tun hat, die man nur sehr unvollständig versteht. Dennoch bin ich immer wieder verblüfft angesichts der Universalität einer Reihe von Prinzipien der politischen Kommunikation: Immer kommt es darauf an, erstens eine kohärente Geschichte zu erzählen, zweitens eine anschauliche Sprache zu verwenden und sich drittens klar zu machen, welche Netzwerke man unbewusst aktiviert. Wenn man das aus dem Blick verliert, aktiviert man mit einiger Wahrscheinlichkeit Netzwerke, die kontraproduktiv sind für das Erreichen der eigenen Ziele.

Sie waren 2009 in Deutschland und haben sich mit Vertretern der SPD getroffen. Was haben Sie ihnen geraten?

In den USA haben wir ein Sprichwort, an das ich mich in solchen Fällen immer halte. Es lautet: »Don’t kiss and tell.«

 

Eine der wichtigsten Trends der letzten Jahrzehnte ist die Individualisierung. Soziologen wie Zygmunt Bauman sagen uns, dass die Bindekraft traditioneller Milieus nachlässt; große Organisationen wie Gewerkschaften, Kirchen und Parteien verlieren Mitglieder; oft ist von »Schwärmen« die Rede, also von kurzlebigen Ansammlungen individueller Konsumenten mit volatilen Vorlieben und Stimmungen, die sich von Medienhypes stimulieren lassen usw. Wechselwähler werden in Deutschland auch als »Flugsand« bezeichnet. Was bedeutet das für den Einfluss der Gefühle in der Politik? Immerhin spielen überlieferte emotionale Bindungen an die Parteien in Ihrer Theorie eine wesentliche Rolle.

Gute Frage … In den USA bezeichnen sich derzeit so viele Menschen als »Independents«, dass sie vor Demokraten und Republikanern die relative Mehrheit erreichen würden, wenn sie bei Wahlen antreten würden. Das liegt vor allem daran, dass beide Parteien derart dysfunktional und korrumpierbar sind, dass sie sich von denselben Unternehmen kaufen lassen, weshalb die meisten Leute sich von ihnen abgestoßen fühlen. Dennoch hat der Großteil der Menschen eine stabile Tendenz nach links oder nach rechts. Wenn man in der von Ihnen beschriebenen Situation den Faktor der langjährigen, oft in den Familien weitergegebenen Bindung aus der Rechnung streicht, rückt der zuvor zweitwichtigste Faktor einen Platz nach vorne, und das ist dann eben das Ausmaß, in dem Menschen das Gefühl haben, dass ein Kandidat ihre Werte teilt und versteht, was ihnen wirklich am Herzen liegt. Auf jeden Fall wünsche ich Ihrem Land, dass es nicht einen ähnlich dramatischen Niedergang der Gewerkschaften erlebt wie die USA, denn dann gibt es überhaupt kein Gegengewicht mehr gegen die Macht der großen multinationalen Konzerne, die heute praktisch unsere Gesetze machen, unsere Löhne und Sozialleistungen festlegen und dafür sorgen, dass sich unverhältnismäßig viel Reichtum in den Taschen weniger ansammelt.

Sie haben Obama als »Zentristen« bezeichnet, Sie fordern ein umfangreicheres Wachstumspaket und strengere Regeln für große Unternehmen und Banken. Sie beraten progressive Organisationen in den USA und anderen Ländern. Wie würden Sie selbst Ihre politische Position charakterisieren?

Oh, wenn Sie mich auf dem politischen Spektrum Europas einordnen würden, wäre das Ergebnis wahrscheinlich ziemlich langweilig. Immer wenn ich in den USA als »liberal« bezeichnet werde, was man bei Ihnen wohl mit »linksliberal« übersetzen würde, korrigiere ich das und bezeichne mich als Vertreter der radikalen Mitte: Ich bin der Ansicht, dass man andere Menschen mit Respekt behandeln sollte und dass alle arbeitenden Menschen faire Löhne und Sozialleistungen verdienen. Ich habe nichts gegen Reichtum, aber ich habe etwas gegen Armut. Es stört mich nicht, wenn Menschen starke Überzeugungen haben, die von meinen abweichen, aber ich habe ein Problem damit, wenn irgendjemand versucht, anderen die eigenen Überzeugungen aufzuzwingen. Wie gesagt: Meine politische Haltung ist ziemlich langweilig, auch wenn viele Menschen in meinem Land heute nicht einmal ein vergleichbares Minimalprogramm formulieren könnten. Insofern ist es das, was mich zu einem politischen Menschen macht.

Vertreter der Postmoderne wie der französische Philosoph Jean-François Lyotard haben verkündet, dass die Zeit der »großen Erzählungen« vorbei sei. Sie hingegen betonen immer wieder, wie wichtig emotional packende »kleine Erzählungen« sind. Kann die Linke ohne eine »große Erzählung« über soziale Gerechtigkeit überhaupt erfolgreich sein?

Nein. Aber dasselbe gilt für die konservative Rechte. Auch sie braucht ein Narrativ über den Weg zu Wohlstand, Freiheit und zu den anderen Werten, die ihren Anhängern wichtig sind. Ein Grund, warum Präsident Obama, ein Mann, den ich früher extrem bewundert habe, bei mir sehr viel Kredit verspielt hat, ist, dass er eigentlich die Chance hatte, eine Leiterzählung zu entwickeln, die es mit Reagans Slogan »Der Staat ist das Problem, nicht die Lösung« oder der derzeit im Westen (auch in Deutschland) hegemonialen Austeritätsrhetorik (also der Idee, wir könnten uns zu mehr Wachstum sparen) hätte aufnehmen können. Ich habe noch nie ein Unternehmen gesehen, dass gewachsen ist, weil es sich verkleinert hat. Ich habe viele Unternehmen gesehen, die ihre Abläufe verschlankt und optimiert haben, aber Leute entlassen oder Löhne kürzen ist kein Rezept, wenn man das Wirtschaftswachstum ankurbeln will. Obama hatte eine Gelegenheit, wie sie sich nur alle 75 Jahre bietet. Er hätte die ideologische und politische Landschaft der USA verändern können – doch er hat sich dagegen entschieden. In der Folge haben heute allein in Amerika Dutzende Millionen Menschen Schwierigkeiten, sich halbwegs über Wasser zu halten. Dieses Versäumnis ist kaum zu entschuldigen.

Wie würden Sie Ihre eigene politische Vision in eine kurze Geschichte packen?

Über diese Frage habe ich in der letzten Zeit sehr viel nachgedacht, weil es darum in meinem nächsten Buch gehen soll. Das bezieht sich jetzt natürlich auf den amerikanischen Kontext, aber die Botschaft wäre in etwa die Folgende:


Es ist höchste Zeit, dass Politiker aufhören, sich in Wahlkämpfen zu profilieren, indem sie sich für mehr oder für weniger Staat aussprechen. Sie sollen den Staat endlich vernünftig regieren. Das heißt: Sie sollen unsere physische Unversehrheit schützen, indem sie einerseits sicherstellen, dass wir uns gegen Angriffe von außen verteidigen können und starke Verbündete haben; und indem sie andererseits sowohl auf Prävention als auch auf starke Behörden setzen (Polizei, Feuerwehr, aber auch Umweltwissenschaftler, die dafür sorgen, dass unsere Kinder keinen giftigen Chemikalien ausgesetzt sind). Das heißt aber auch, dass sie unsere ökonomische Sicherheit gewährleisten müssen, dass sie uns über alle Phasen unseres Lebenslaufs hinweg vor den Folgen von Marktversagen, vor skrupellosen oder außer Kontrolle geratenen Geschäftspraktiken schützen müssen und dass der Staat – also im Grunde genommen wir alle – die Bedingungen für ökonomisches Wachstum und dafür bereitstellen muss, dass wir Gelegenheiten auch nutzen können. Wir brauchen eine Infrastruktur, die Wohlstand und Selbstverwirklichung ermöglich. Dafür müssen wir mit den Unternehmen zusammenarbeiten, aber wir müssen sie auch regulieren. Vor allem müssen die Politiker alles dafür tun, dass wir die größtmögliche Freiheit haben, unsere Leben so zu leben, wie wir es für richtig halten, damit wir unser Glück und unsere Lebenszufriedenheit maximieren, damit es so wenig Schmerz und so wenig Leid gibt wie irgendmöglich und damit wir die Privilegien und Freiheiten, die wir in diesem Land genießen, mit Menschen und Völkern teilen können, die diese Privilegien und Freiheiten nicht haben – in Anerkenntnis der Tatsache, dass wir nicht alle dieselben Werte und Interessen haben.



Jetzt habe ich sicher ziemlich viel vergessen, aber das wäre in etwa die Kurzfassung meiner politischen Überzeugungen. Ich bin mir ziemlich sicher, dass diese Botschaft bei den meisten Menschen in Nordamerika, in Lateinamerika und in Westeuropa ankommt, ja dass eigentlich alle Menschen, die sich demokratischen Idealen verpflichtet fühlen, diese Vision teilen.








Anmerkungen

Einleitung: Das parteiische Gehirn
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Editorische Notiz

Die amerikanische Originalausgabe von Drew Westens The Political Brain. The Role of Emotion in Deciding the Fate of the Nation erschien im Juli 2007 bei Public Affairs (New York). Die Taschenbuchausgabe folgte im Mai 2008, als noch nicht entschieden war, ob Hillary Clinton oder Barack Obama in diesem Jahr für die Demokratische Partei bei den Präsidentschaftswahlen antreten würde. Die US-Ausgabe des Buches besteht aus zwei Abschnitten. Im ersten, mit »Mind, Brain, and Emotion in Politics« überschriebenen Teil (er umfasst im Original etwa 140 Seiten), erläutert Drew Westen anhand zahlreicher Beispiele aus der amerikanischen Politik seinen theoretischen Ansatz. Im längeren zweiten Abschnitt »A Blueprint for Emotionally Compelling Campaigns« (mit etwa 280 Seiten) schlägt er den Bogen von der Theorie zur Praxis. Da es in diesem Abschnitt überwiegend um amerikanische Themen geht, beschränkt sich die deutsche Übersetzung auf den allgemeineren ersten Teil, wobei auch hier – in Absprache mit dem Autor – Kürzungen vorgenommen wurden, die vor allem Beispiele (Fernsehdiskussionen, Wahlwerbung oder Reden) betreffen, die für deutsche Leser nicht ohne weiteres nachvollziehbar wären. Am Ende des Bandes findet sich zusätzlich zur amerikanischen Ausgabe dafür ein ausführliches Gespräch mit Drew Westen, in dem der Autor sich zu Barack Obama, zu Kritik an seinem Ansatz und zur Übertragbarkeit auf andere Länder und politische Systeme äußert. Das Interview führte Heinrich Geiselberger im Juli 2012 via E-Mail.
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