
Warum finden sich manche Men-
schen auf Anhieb sympathisch
und andere nicht? Dies liegt vor al-

lem daran, wie wir andere Menschen wahr-
nehmen. In der Bevölkerung herrscht fälschli-
cherweise das Bild vor, dass wir objektiv, quasi
1:1 wahrnehmen. Die logische Folge dieser
Annahme ist, dass man Eigenschaften wie Ar-
roganz oder Geiz wie in Stein gemeißelt bei an-
deren Menschen wahrnimmt. Weil wir Men-
schen jedoch subjektiv, selektiv und emotional
wahrnehmen, entwerfen wir lediglich von den
wahrgenommenen Informationen ein Bild in
uns selbst. Sie kennen das: Über ein und den-
selben Menschen existieren von Freunden, Be-
kannten, Vereinskameraden und Familien-
mitgliedern immer mehrere Meinungen.
Würden wir objektiv wahrnehmen, gäbe es le-
diglich ein Bild. 
Halten Sie sich deshalb grundsätzlich vor Au-
gen, dass alle Menschen nicht objektiv, son-
dern subjektiv wahrnehmen und Sie daher ein
stark gefärbtes Bild vom Gegenüber besitzen.
Auf Menschen strömen ca. 109 Informati-
onen pro Sekunde ein. Bewusst verarbeitet

werden können lediglich 102. Um eine „realis-
tische Wahrnehmung“ zu ermöglichen, er-
gänzt das Gehirn unsere Wahrnehmung durch
Informationen aus dem Gedächtnis. Das er-
stellte Bild hat lediglich eine Informations-
dichte von 107 und die meisten dieser Infor-
mationen sind aus dem Erfahrungsschatz,
dem Gedächtnis, ergänzt worden. Sie haben
nichts mit dem tatsächlichen Objekt zu tun!
Wir nehmen demnach eine Situation nicht re-
alistisch wahr, sondern bewerten die Situation
positiv oder negativ und empfinden erst da-
rauf aufbauend negative oder positive Ge-
fühle. Diese Funktion ist eine große Chance
zur Reflexion der Wahrnehmung. Wenn wir
objektiv wahrnehmen könnten, würde ein
Nachdenken über Sympathie nicht sinnvoll
sein. So aber ist es sinnvoll, weil Sie einen
Großteil Ihrer Wahrnehmung subjektiv steu-
ern können, wenn Sie für sie die Verantwor-
tung übernehmen!
Damit Sie das nötige Hintergrundwissen ha-
ben, erfahren Sie hier die drei wichtigsten Phä-
nomene der menschlichen Wahrnehmung: 
Ersteindruck, Haloeffekt und Übertragung.
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Der richtige Umgang mit 
unsympathischen  Patienten

Um Ihnen einen leichteren Umgang mit unsympathisch empfundenen
Menschen zu erleichtern, finden Sie in einem ersten Schritt einige Ausfüh-
rungen zum Thema: „Wie nehmen Menschen andere Menschen wahr?“ 
Im zweiten Schritt erhalten Sie konkrete Techniken, um andere Menschen
„auf den zweiten Blick“ sympathisch zu finden.
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