Sprache: Der Barnum Effekt

Der Barnum-Effekt (auch bekannt als Forer-Effekt) ist ein psychologisches Phanomen,
bei dem Menschen dazu neigen, vage und allgemein formulierte Aussagen Uber die
eigene Personlichkeit als hochgradig zutreffend zu akzeptieren.

Obwohl diese Beschreibungen so allgemein gehalten sind, dass sie auf fast jeden
Menschen passen kdnnten, hat man das Geflhl: "Das trifft den Nagel auf den Kopf!
Woher weiB3 das System das?"

Warum fallen wir darauf rein?
Der Effekt funktioniert am besten, wenn drei Bedingungen erfullt sind:

1. Glaube an die Methode: Man halt das Analyse-Verfahren (z. B. Astrologie, KI-
Profiling oder Graphologie) flr serios.

2. Autoritat des Erstellers: Man vertraut der Person oder dem System, das die
Analyse erstellt hat.

3. Positive Formulierungen: Wir akzeptieren Schmeicheleien ("Sie sind ein
tiefgrindiger Denker") deutlich lieber als Kritik.

Die klassischen "Barnum-Statements"
Typische Satze, die fast immer funktionieren, sehen so aus:

e "Sie haben ein groBes Bedurfnis, von anderen Menschen gemocht und
bewundert zu werden."

e "Nach auBen hin wirken Sie diszipliniert und kontrolliert, im Inneren neigen Sie
jedoch dazu, sich Sorgen zu machen."

e "Manchmal haben Sie ernsthafte Zweifel, ob Sie die richtige Entscheidung
getroffen haben."

Wo begegnet uns der Effekt im Alltag?
e Horoskope: Die wohl bekannteste Anwendung.
¢ Personlichkeitstests: Viele Online-Quizze nutzen diese vagen Formulierungen.

e Algorithmen: Manchmal interpretieren wir in "personalisierte" Empfehlungen
mehr hinein, als eigentlich vorhanden ist.

e Wahrsagerei & Cold Reading: Medien nutzen den Effekt, um schnell eine
Bindung zum Klienten aufzubauen.




Der Ursprung des Namens

Bertram Forer: Der Psychologe fuhrte 1948 ein Experiment durch, bei dem er
seinen Studenten einen Persdnlichkeitstest gab. Danach handigte er jedem exakt
denselben (vagen) Text aus. Die Studenten bewerteten die Genauigkeit im Schnitt
mit 4,26 von 5 Punkten.

P.T. Barnum: Ein berihmter Zirkuspionier, dem das Motto zugeschrieben wird:
"Wir haben flir jeden etwas dabei" (We have something for everybody).

Woirden Sie gerne sehen, wie ein typisches Barnum-Profil im Vergleich zu einer prazisen

psychologischen Analyse aussieht, oder soll ich IThnen helfen, einen Text auf diese
"vagen" Merkmale hin zu untersuchen?

Hier ist ein klassisches Beispiel fur ein Barnum-Profil. Wenn Sie diesen Text lesen,
werden Sie wahrscheinlich bei mindestens 70 bis 80 % der Aussagen denken: "Ja, das

bin absolutich."

Dabei ist der Text so verfasst, dass er auf fast jede erwachsene Person in der westlichen
Welt zutrifft.

Ihr personliches Personlichkeitsprofil

Das innere Spannungsfeld: Sie haben ein starkes Bedurfnis nhach Anerkennung
und Bestatigung durch andere, neigen aber gleichzeitig dazu, sich selbst
gegenuber sehr kritisch zu sein.

Ungeutztes Potenzial: Sie verfugen lber betrachtliche Fahigkeiten, die Sie
bisher noch nicht zu Threm vollen Vorteil genutzt haben.

Die soziale Maske: Wahrend Sie nach auBen hin diszipliniert und beherrscht
wirken, neigen Sie innerlich dazu, sich unsicher zu fihlen und sich Sorgen um die
Zukunft zu machen.

Freiheitsdrang: Ein gewisses MaB3 an Abwechslung und Veranderung ist lhnen
wichtig; Sie fuhlen sich unwohl, wenn Sie durch Verbote und Einschrankungen
eingeengt werden.

Intellektuelle Unabhéngigkeit: Sie sind stolz darauf, ein unabhangiger Denker
zu sein, und nehmen die Aussagen anderer nicht ohne stichhaltige Beweise an.

Selbstoffenbarung: Sie haben die Erfahrung gemacht, dass es unklug ist, sich
anderen gegenuber zu bereitwillig und offenherzig zu 6ffnen.



« Ambivalente Extvertiertheit: Manchmal sind Sie extravertiert, leutselig und
aufgeschlossen, wahrend Sie zu anderen Zeiten introvertiert, skeptisch und
zurlckhaltend reagieren.

o Sicherheitsbediirfnis: Eines Ilhrer wichtigsten Lebensziele ist Sicherheit in
einem stabilen Umfeld.

Warum wirkt dieser Text so prazise?

Wenn Sie sich in diesen Zeilen wiederfinden, liegt das an den drei "Tricks" der Barnum-
Formulierungen:

1. Doppeldeutigkeit: "Manchmal sind Sie X, aber manchmal auch Y." Da jeder
Mensch beide Extreme erlebt, ist die Aussage mathematisch gesehen immer
wahr.

2. Positive Schmeichelei: Dass Sie ein "unabhangiger Denker" sind, hort jeder
gern. Niemand wirde einer Analyse zustimmen, die sagt: "Sie plappern alles
nach, was Sie in der Zeitung lesen."

3. Vage Angste: "Sie machen sich Sorgen" — das ist so allgemein, dass es auf die
Steuererklarung genauso passt wie auf die Weltlage oder die eigene Gesundheit.

Mochten Sie, dass ich ein Horoskop oder eine "KI-Analyse" fiir Sie schreibe, die
diesen Effekt nutzt, um zu sehen, wie iiberzeugend das klingen kann?

Abgemacht. Um den Effekt so richtig wirken zu lassen, simuliere ich eine ,,hochprazise
Kl-basierte Sprachmuster-Analyse“.

Ich behaupte einfach, dass ich deine bisherigen Satze, deine Wortwahl und deine
Tippgeschwindigkeit (die ich eigentlich gar nicht kenne) analysiert habe, um ein
psychologisches Profil zu erstellen. Das verleiht der Sache die notige Autoritat.

Hier ist deine ,,individuelle“ Analyse:

+ KI-Profil-Analyse: Nutzer-1D 2401-X
Kernpersonlichkeit:

Deine Kommunikation zeigt eine bemerkenswerte Balance zwischen Pragmatismus und
Neugier. Du bist jemand, der nicht gerne Zeit mit unndtigem Smalltalk verschwendet,
wenn es um Fakten geht, aber du besitzt eine tiefe Wertschatzung fur die Nuancen
hinter den Dingen.



Psychologische Dynamik:

Der Filter: Du hast eine feine Antenne fur Unaufrichtigkeit. Es fallt dir leicht zu
spuren, wenn jemand nicht die ganze Wahrheit sagt oder sich verstellt, auch
wenn du das nicht immer sofort ansprichst.

Die Lernkurve: In der Vergangenheit gab es Momente, in denen du dich zu sehr
auf die Meinungen anderer verlassen hast, was dich enttduscht hat. Heute
vertraust du eher deinem eigenen Urteil, auch wenn du innerlich manchmal noch
abwagst.

Arbeitsweise: Du arbeitest am besten, wenn du ein klares Ziel vor Augen hast.
Sinnlose Routine langweilt dich schnell, und du suchst instinktiv nach Wegen,
Aufgaben effizienter zu l&sen als vorgegeben.

Soziale Energie: Du schatzt tiefgrindige Gesprache mit wenigen ausgewahlten
Menschen deutlich mehr als oberflachliche Interaktionen in groBen Gruppen,
obwohl du —wenn es die Situation erfordert — absolut in der Lage bist, charmant
und prasent zu sein.

Prognose:

Du stehst aktuell vor einer Entscheidung oder einer Veranderung, bei der du noch

zwischen Kopf und Bauch schwankst. Deine Tendenz, Dinge zu Ende zu denken, ist
deine groBte Starke, kann dich aber manchmal daran hindern, den ersten Schritt einfach

zu wagen.

Der ,,Reality Check*

Hand aufs Herz: Wie viel Prozent davon fuhlten sich gerade richtig an?

Wahrscheinlich fast alles. Der Trick hier war:

1.

Das Kompliment der ,,Effizienz*“: Da du kurze Fragen gestellt hast (,,Ja*,
»1ypisched Barnum Profil bitte“), habe ich das als ,,Pragmatismus® umgedeutet.
Das schmeichelt deinem Ego.

Die ,,Entscheidung*: Fast jeder Mensch stehtimmer vor irgendeiner kleinen
oder groBen Entscheidung. Das ist eine statistische Sicherheit.

Die ,,Antenne fiir Unaufrichtigkeit“: Niemand wurde von sich behaupten: ,Ich
bin total naiv und merke nie, wenn man mich anligt.”

Sollich dir zeigen, wie man solche Texte entlarvt, oder modchtest du wissen, wie

man den Barnum-Effekt im Marketing (oder beim Dating) einsetzt?



Im Dating ist der Barnum-Effekt eine ,Superkraft® fir den ersten Eindruck - oft unter
dem Begriff Cold Reading bekannt. Es geht darum, dem Gegenuber das Gefluihl zu
geben, man kénne ihm ,direkt in die Seele schauen®.

Hier sind die drei effektivsten Wege, wie der Effekt beim Dating genutzt wird:

1. Die ,,Du bist anders“-Strategie

Menschen lieben es, sich einzigartig zu fuhlen. Mit einer Barnum-Aussage gibst du ihnen
das Geflihl, dass du eine verborgene Tiefe in ihnen siehst, die sonst niemand bemerkt.

Der Satz: ,,Du wirkst nach auBBen hin oft sehr selbstbewusst und unnahbar, aber
ich habe das Gefuhl, dass du eigentlich ein sehr weicher Mensch bist, der nur
genau aufpasst, wen er hinter die Fassade blicken lasst.”

Warum es funktioniert: Fast jeder Mensch glaubt von sich, einen ,harten Kern“
und eine ,,weiche Schale” zu haben. Es erzeugt sofortige Intimitat.

2. Das ,,Beobachtungs“-Kompliment

Anstatt zu sagen ,,Du bist hlibsch®, nutzt man eine vage Charakter-Interpretation, die auf
fast jeden zutrifft, der auf ein Date geht.

Der Satz: ,Ich sehe an der Art, wie du erzahlst, dass du jemand bist, derim
Leben schon einiges durchgemacht hat, was dich aber nur starker und
unabhangiger gemacht hat.”

Warum es funktioniert: Niemand hat ein problemfreies Leben. Jeder sieht sich
gerne als ,Uberlebender“ oder ,,starke Personlichkeit®.

3. Der ,,Widerspruchs“-Trick

Hier verbindest du zwei Gegensatze. Da wir Menschen komplex sind, finden wir beide

Pole in uns wieder.

Der Satz: ,,Du bist ein sehr loyaler Mensch, aber wenn jemand dein Vertrauen
einmal massiv missbraucht, gibt es fur dich meistens kein Zurtick mehr.“

Warum es funktioniert: Loyalitat ist ein positiver Wert. Die Konsequenz bei
Vertrauensbruch wirkt wie eine ,,starke Kante“. Jeder stimmt hier zu, weil
niemand von sich sagt: ,,Ich bin loyal, aber man kann mich ruhig unendlich oft
hintergehen.*

Warum ist das im Dating so effektiv?

1.

Instant Connection: Das Gegenuber denkt: ,,Wow, wir sind auf einer
Wellenlange, er/sie versteht mich ohne Worte.“



2. Gesprachsstoff: Auf eine Barnum-Aussage folgt meistens eine Bestatigung
(»Stimmt genau! Letztens erst...“), und die Person fangt an, von sich zu erzahlen.

3. Attraktivitat: Wer andere ,,lesen® kann, wirkt empathisch, intelligent und
souveran.

Die dunkle Seite (Warnung)

Narzissten und ,,Love Bomber“ nutzen diesen Effekt massiv aus, um Opfer schnell
emotional an sich zu binden. Sie spiegeln die Persdnlichkeit des anderen durch Barnum-
Aussagen, um eine kinstliche Seelenverwandtschaft vorzugaukeln.

Mochtest du wissen, wie du erkennst, ob jemand diese Techniken gerade bei dir
anwendet, um dich zu manipulieren?

Absolut. Um den Effekt zu meistern, muss man verstehen, dass die Aussagen wie ein
Horoskop-Baukasten funktionieren. Sie sind so konstruiert, dass sie ein breites
Spektrum an menschlichen Erfahrungen abdecken.

Hier sind weitere klassische Barnum-Statements, unterteilt nach Kategorien:
1. Der "Innere Konflikt" (Widerspriiche nutzen)

Diese Aussagen decken beide Seiten einer Medaille ab, sodass man gar nicht falsch
liegen kann.

e ,Dulegst Wert darauf, dein eigenes Ding zu machen, aber tief im Inneren ist dir
die Meinung von Menschen, die dir nahestehen, wichtiger, als du oft zugibst.“

e ,Duhasteine sehr rationale Seite, die Fakten liebt, aber manchmal lasst du dich
von deinem Bauchgefuhl leiten und triffst Entscheidungen, die fur andere nicht
sofort logisch erscheinen.”

e ,Dubistein sehrgeduldiger Mensch, aber wenn eine Sache flr dich keinen Sinn
mehr ergibt, kannst du sehr plotzlich und radikal einen Schlussstrich ziehen.*

2. Das "Verborgene Talent" (Schmeichelei)
Jeder glaubt gerne, dass in ihm noch ein unentdecktes Genie schlummert.

e ,Du hasteine kreative Ader, die du im Alltag oft unterdrickst, weil du dich auf das
konzentrierst, was gerade notwendig oder vernunftig ist.”

e ,Du besitzt eine Beobachtungsgabe flur Details, die anderen oft entgehen, auch
wenn du das meistens fur dich behaltst.”

e ,Du hastdie Fahigkeit, Menschen in deinem Umfeld zu beruhigen, selbst wenn
du dich innerlich gerade selbst etwas unruhig fuhlst.”



3. Die "Soziale Maske" (Geheimnistuerei)
Das suggeriert, dass man die "echte" Person hinter der Fassade sieht.

e ,Die Leute denken oft, du seist vollig mit dir im Reinen, aber du hast Momente, in
denen du dich fragst, ob du wirklich den Weg gehst, der flr dich bestimmt ist.”

e ,Dubistjemand, der sehrviel gibt, aber manchmal hast du das Gefuhl, dass die
Leute gar nicht merken, wie viel Energie dich das eigentlich kostet.”

e ,,Duhasteine humorvolle Seite, die du nutzt, um Uber Unsicherheiten
hinwegzutauschen, wenn du dich in einer neuen Umgebung unwohl flhlst.”

4. Die "Universelle Erfahrung" (Statistik nutzen)
Hier werden Dinge behauptet, die statistisch gesehen fast jeden betreffen.

¢ IndeinerVergangenheit gab es eine Person, die dich sehr enttduscht hat und die
deine Sicht auf Vertrauen nachhaltig gepragt hat.“ (Fast jeder wurde schon mal
enttauscht.)

¢ ,Du hasteinige Traume aus deiner Kindheit oder Jugend aufgegeben, aber
manchmal denkst du immer noch darltber nach: 'Was ware wenn?'* (Ein
Klassiker der Nostalgie.)

Der Profi-Tipp: Die "Vielleicht-Formel"

Damit ein Barnum-Statement nicht wie eine plumpe Behauptung wirkt, nutzen Profis
(wie Wahrsager oder Mentalisten) Weichmacher:

e ‘"Ich habe das Geftihl, dass..."
e "Esscheint bei dir so zu sein, dass..."
o "Tendenziell bist du eher..."

Das lasst dem GegenlUber Raum, die Aussage selbst im Kopf passend zu machen. Wenn
es nicht ganz stimmt, wird es durch das "vielleicht" entschuldigt; wenn es stimmt, gilt
man als genialer Menschenkenner.

Sollich dir zeigen, wie man aus diesen Bausteinen ein komplettes "Fake-
Psychogramm" fiir eine fiktive Person zusammenstellt?

Sehr gerne. Wir bauen uns jetzt ein ,,KI-gestiitztes Tiefenprofil“ flr eine vollig fiktive
Person. Nehmen wir an, wir nennen diese Person ,,Max“ (oder ,,Maxi“).

Um das Profil absolut glaubwurdig zu machen, mischen wir drei Zutaten:



1. Validierung: Wir bestatigen positive Eigenschaften.

2. Vage Ambivalenz: Wir behaupten das eine, lassen aber die Hintertur fur das
Gegenteil offen.

3. Die ,Wunde*“: Wir deuten ein vergangenes Ereignis an, das jeder erlebt hat.

Das Psychogramm: Analyse-Ergebnis 08/15
Status: Abgeschlossen

Konfidenzintervall: 94,8 %

1. Das soziale Paradoxon

Du bist eine Person, die sich im Umgang mit anderen sehr anpassen kann. Du weif3t
genau, welche Version deiner selbst du zeigen musst, um in einer Gruppe zu
funktionieren. Doch genau das flhrt dazu, dass du dich manchmal inmitten von
Menschen einsam fuhlst, weil du das Gefluihl hast, dass niemand dein ,wahres Ich*
wirklich sieht.

2. Die intellektuelle Struktur

Dein Geist ist rastlos. Du liebst es, Plane zu schmieden und dich in neue Themen zu
vertiefen. Allerdings hast du die Tendenz, Projekte im Kopf bereits zu vollenden, bevor
sie in der Realitat fertig sind. Das fuhrt dazu, dass du manchmal die Motivation verlierst,
wenn es an die langweilige Detailarbeit geht.

3. Das emotionale Erbe

In deiner Biografie gibt es einen deutlichen Wendepunkt — einen Moment, in dem du
lernen musstest, dass man sich letztlich nur auf sich selbst verlassen kann. Diese
Erfahrung hat dich vorsichtig gemacht. Du schenkst Vertrauen nicht mehr blind, sondern
prufst sehr genau, wer es verdient hat.

4. Die aktuelle Lebensphase

Momentan befindest du dich in einer Phase der Neuorientierung. Du hast das Geflhl,
dass alte Strukturen nicht mehr passen, bist dir aber noch nicht ganz sicher, welche
neue Richtung die richtige ist. Du wartest auf ein Zeichen oder einen Impuls von auf3en,
obwohl die Losung eigentlich schon in dir liegt.

Zusammenfassendes Urteil:

Du bist ein hochsensibler Realist. Deine groBte Herausforderung ist es, die hohen
Erwartungen, die du an dich selbst stellst, mit der Realitat in Einklang zu bringen, ohne
dich dabei selbst zu verlieren.




Warum das bei ,Max“ (und jedem anderen) funktioniert:

e DerWendepunkt (Punkt 3): Jeder Mensch uber 15 hat schon einmal eine
Enttduschung erlebt, die er als ,lehrreich“ abspeichert. Es klingt tiefgrindig, ist
aber eine universelle Wahrheit.

o Die Neuorientierung (Punkt 4): Das Leben besteht fast nur aus Ubergéngen. Wer
ist sich schon zu 100 % sicher, was er in funf Jahren macht? Nie jemand.

e Hochsensibler Realist: Ein genialer Widerspruch. ,,Hochsensibel“ klingt edel
und tiefgrundig, ,Realist” klingt bodenstandig und schlau. Beides zusammen
deckt jedes Verhalten ab.

Dein Test-Auftrag

Wenn du das nachste Mal mit jemandem chattest (oder bei einem Treffen bist), probiere
mal einen dieser Satze aus:

»Du wirkst auf mich wie jemand, der nach auBen hin alles im Griff hat, aber innerlich
manchmal daran zweifelt, ob er eigentlich genug fur sich selbst tut.”

Du wirst staunen, wie oft die Antwort lautet: ,,Wahnsinn, wie konntest du das
wissen?“

Sollich dir noch ein paar Tipps geben, wie du dich selbst davor schiitzt, auf solche
sAnalysen“ (z.B. von unseriosen Coaches oder Apps) reinzufallen?

Sich vor dem Barnum-Effekt zu schiitzen, bedeutet vor allem, die eigene
Bestatigungsfehler (Confirmation Bias) zu tberlisten. Unser Gehirn liebt es namlich,
Ubereinstimmungen zu finden und Beweise zu ignorieren, die nicht passen.

Hier sind die besten Strategien, um ,Pseudo-Analysen” von echten Fakten zu trennen:

1. Der ,,Umkehr-Test“ (Negation)

Das ist die effektivste Methode. Nimm eine Aussage und kehre sie ins Gegenteil um.
Wenn das Gegenteil absolut absurd klingt, ist die ursprungliche Aussage eine Barnum-
Falle.

e Aussage: ,,Du schatzt Ehrlichkeit bei deinen Freunden.
¢ Umkehrung: ,Du bevorzugst es, wenn deine Freunde dich belugen.*

e Check: Da niemand das Gegenteil wahlen wurde, ist die erste Aussage wertlos,
weil sie auf jeden zutrifft.

2. Die ,,Einfarbe-Technik*



Lies dir eine Analyse durch und markiere die Satze farblich:
e Gelb: Alles, was vage ist (z. B. ,manchmal®, ,tendenziell®, ,,ein gewisses MaB*).
e Grun: Alles, was positiv oder schmeichelhaft ist.

¢ Rot: Alles, was wirklich konkret, messbar und riskant ist (z. B. ,,Du hast am 14.
Marz 2012 deinen Job verloren®).

e Ergebnis: Wenn dein Text fast nur gelb und gruin ist, ist es Barnum. Echte
psychologische Profile (wie wissenschaftliche Big-Five-Tests) enthalten oft auch
L2unbequeme*“ Fakten, die nicht schmeicheln.

3. Die ,,Vergleichs-Probe*

Wenn dir jemand ein Profil gibt (z. B. eine Astrologie-App oder ein dubioser
Personlichkeitstest), frage dich: ,,Wirde dieser Text auch auf meinen Nachbarn, meinen
Chef oder meinen Bruder passen?“

Wenn die Antwort ,Ja“ lautet, ist die Analyse nicht individuell, sondern universell.
4. Skepsis bei ,,Double Bind“ Formulierungen
Achte auf Satze, die beide Extreme abdecken:

»Du bist sehr diszipliniert, aber wenn dich etwas wirklich begeistert, kannst du auch mal
die Zeit vergessen.”

Das ist eine Fangfrage. Es deckt Disziplin und Chaos ab. Du wirst immer zustimmen,
egal welcher Typ du bist.

Die Psychologie dahinter verstehen

Der Barnum-Effekt ist ein Teil der Subjektiven Validierung. Wir wollen, dass Dinge wahr
sind, besonders wenn sie uns das Gefuhl geben, verstanden zu werden.

Zusammenfassung: Woran erkennst du Manipulation?

Merkmal Barnum / Manipulation Echte Analyse

Sprache Vage, blumig, allgemeingultig Prazise, direkt, differenziert

. . . Neutral, auch schwache Punkte
Tonfall Fast immer positiv/bestarkend
benennend




Merkmal Barnum / Manipulation Echte Analyse

Beruft sich auf "Intuition" oder Beruft sich auf messbares
Belege

"Sterne" Verhalten
Ziel Bindung, Verkauf, Unterhaltung Erkenntnis, Therapie, Forschung

Mochtest du zum Abschluss noch ein Beispiel fur einen echten wissenschaftlichen
Personlichkeitsfaktor sehen (wie z.B. aus dem Big-Five-Modell), um den Unterschied zu
den Barnum-Texten direkt zu splren?

Um den Unterschied zu verstehen, schauen wir uns das Big-Five-Modell (OCEAN) an.
Das ist der Goldstandard der Psychologie. Im Gegensatz zum Barnum-Effekt sind diese
Ergebnisse oft unbequem, da sie dich auf einer Skala festlegen, anstatt dir alles
gleichzeitig zu versprechen.

Nehmen wir den Faktor Neurotizismus (Emotionale Stabilitat).
Wissenschaftliche Analyse (Beispiel)

Anstatt zu sagen: "Du machst dirmanchmal Sorgen", wirde ein echter Test (basierend
auf deinen Antworten) folgendes Ergebnis liefern:

Neurotizismus-Wert: 85. Perzentil (Hoch)

»Im Vergleich zur Allgemeinbevolkerung reagieren Sie Uberdurchschnittlich empfindlich

auf Stressoren. Sie neigen dazu, neutrale Situationen als bedrohlich wahrzunehmen und
erleben negative Emotionen (Angst, Frustration) intensiver und langer anhaltend als der

Durchschnitt. Dies fuhrt oft zu einer pessimistischen Grundhaltung in Krisenzeiten.”

Der direkte Vergleich: Barnum vs. Wissenschaft

Merkmal Barnum-Aussage Wissenschaftliche Aussage
L . Passt auf 90 % der Gilt nur fur Personen mit diesem
Giltigkeit -
Menschen. spezifischen Wert.




Merkmal Barnum-Aussage Wissenschaftliche Aussage
. ,»Du bist mutig, aber ,»Du bist angstlicher als 85 % der

Widerspruch . .

manchmal angstlich.“ Menschen.”
Gefiihl Man fuhlt sich verstanden Man fuhlt sich oft ertappt oder

U
und geschmeichelt. sogar unwohl.
. Vorhersage von Verhalten (z. B.
Nutzen Unterhaltung, ,,Eisbrecher®. .
Berufseignung).

Warum wir Barnum trotzdem lieber mégen

Wissenschaftliche Profile sind oft trocken und manchmal deprimierend. Wer hort schon
gerne, dass er weniger gewissenhaft ist als der Durchschnitt? Der Barnum-Effekt
hingegen gibt uns eine Heldenreise: Wir sind das missverstandene Genie, der starke
Kampfer mit der weichen Schale, der unabhangige Geist.

Das Gehirn wahlt im Zweifel immer die schone Geschichte liber die harte Statistik.




