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Des einen Freud, des anderen …
psychologie  ı  NEID

Wer hat nicht schon einmal einen neidischen Blick auf das schicke Auto 

des Nachbarn geworfen? Oder auf die tolle Figur der Kollegin?  

Hin und wieder Neid zu empfinden, ist völlig normal und kann sogar  

motivierend wirken. Doch was, wenn die unliebsame Emotion 

überhandnimmt?

Von Jan Crusius und Thomas Mussweiler

 Machen wir uns mal einen Moment lang 

nichts vor: Wir alle kennen das stechende 

Gefühl, das uns manchmal befällt, wenn je-

mand etwas besitzt, was wir eigentlich auch 

gern hätten. Das mag der lukrative Auftrag sein, 

den eine Kollegin an Land gezogen hat, oder die 

bewundernswerte Belesenheit eines Freundes, 

das schicke neue E-Bike des Nachbarn oder das 

tolle Wetter, das er im Urlaub hatte. Oder sei es 

auch nur, dass wir dem Sitznachbarn in der Kan-

tine ein besseres Händchen bei der Wahl seines 

Gerichts zugestehen müssen.

Tagtäglich haben wir zahlreiche Gelegen-

heiten, unsere Besitztümer, Erfahrungen und 

Eigenschaften mit denen anderer Menschen zu 

vergleichen. Und wenn wir dabei schlecht ab-

schneiden, ist das mitunter schmerzhaft. Auch 

wenn wir es nur ungern zugeben: Jene ungelieb-

te Emotion, die wir in solchen Situationen häu-

fig erleben, ist Neid.

Warum können uns teils völlig triviale Vor-

teile anderer Menschen so in den Bann ziehen? 

In welcher Form beeinflusst Neid, wie wir den-

ken und wie wir uns verhalten? Und wann tritt 

er besonders stark zu Tage? Laut jüngeren For-

schungen handelt es sich beim Neid um eine 

Emotion, die uns dazu treibt, die eigene Unter-

legenheit zu bemerken und auszugleichen.  

Das hat auch Schattenseiten: So können Neid

impulse dazu beitragen, dass wir unser Gegen-

über anfeinden und uns unsozial verhalten. 

Manchmal spornen sie uns aber auch schlicht 

zu größerer Anstrengung an.

Die Evolutionspsychologen Sarah Hill von 

der Texas Christian University in Fort Worth 

und David Buss von der University of Texas in 

Austin interessieren sich dafür, welchen Anpas-

sungsvorteil Neid im Lauf der menschlichen 

Entwicklungsgeschichte bot. Den Forschern zu-

folge liefern uns Vergleiche mit anderen Men-

schen wertvolle Informationen darüber, wie wir 

uns im Wettbewerb um knappe Ressourcen be-

währen. Demnach sollten wir besonders sensi-

bel etwaige Vorteile unserer Mitmenschen auf-

spüren können.

In der Tat haben Experimente von Sozialpsy-

chologen gezeigt, dass der Vergleich mit ande-

ren ein allgegenwärtiger Bestandteil unseres 

Denkens und Erlebens ist. Wir messen uns per-

manent an unseren Nächsten, spontan und un-

willkürlich. So wie andere Emotionen auch kann 

Neid ganz automatisch entstehen und sich auf 

unser Verhalten auswirken, manchmal ohne 

(oder sogar gegen) unseren Willen.

Die unangenehmen Empfindungen, die mit 

Neid oft einhergehen – etwa Frustration und 
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Gefühlte  
Benachteiligung

1 Neid ist eine weit 
verbreitete Emotion, 

die uns auf eigene Nach­
teile gegenüber anderen 
aufmerksam macht.

2 Dies kann zu bos­
haften, ja destruk­

tiven Gedanken verleiten, 
spornt uns aber auch zu 
höheren Leistungen an.

3 Wie stark sich Neid­
gefühle ausprägen, 

hängt davon ab, wie gut 
wir uns unter Kontrolle 
haben. Starke kognitive 
Belastung, akuter Stress 
und Alkohol können die 
Emotion verstärken.
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Lecker-Effekt
Wenn andere etwas besitzen, 
was man selbst gern hätte,  
lässt er nicht lange auf sich 
warten: bohrender Neid. 

Unterlegenheitsgefühl –, stellen laut Hill und 

Buss vor allem ein Warnsignal an uns selbst dar: 

einen emotionalen Alarm, der zunächst die Auf-

merksamkeit darauf lenkt, dass wir gegenüber 

anderen im Nachteil sind. Er soll uns mental 

dazu in die Lage versetzen, dieses Manko auszu-

gleichen.

Emotionale Gedächtnisstütze
Wie das genau vonstattengeht, untersuchten 

Hill und Kollegen im letzten Jahr. Die Psycholo-

gen baten Studierende, sich an Situationen zu 

erinnern, in denen sie Neid gegenüber Freun-

den oder Bekannten empfunden hatten. Allein 

der Gedanke daran sollte bei ihnen erneut die 

leidige Emotion hervorrufen. Anschließend la-

sen die Teilnehmer in einer scheinbar unabhän-

gigen Untersuchung fiktive Interviews mit 

gleichaltrigen Studierenden, in denen es unter 

anderem um deren Karriereziele ging. Eine Kon-

trollgruppe bekam nur die Interviews zu lesen, 

ohne zuvor auf Neid gepolt worden zu sein. 

Das Ergebnis: Die neidischen Probanden be-

schäftigten sich freiwillig länger mit den Ge-

sprächsprotokollen und konnten sich in einem 

folgenden Gedächtnistest besser an Details 

über die Protagonisten erinnern. Offenbar 

schärft Neid unsere Aufmerksamkeit für unser 

soziales Umfeld, schlussfolgerten die Forscher: 

Wir interessieren uns mehr für potenzielle Kon-

kurrenten.

Laut Evolutionspsychologen motiviert uns 

die Emotion vor allem dazu, den Vorsprung der 

anderen zu verringern. Eine Möglichkeit be-

steht etwa darin, den Erfolg des anderen zu 

schmälern – beispielsweise, indem man den 

Lack von Nachbars schicker Limousine ver-

kratzt. Für diese destruktive Seite des Neids gibt 

es zahlreiche Belege. Manchmal sind wir sogar 

dazu bereit, eigene Vorteile aufzugeben, nur da-

mit andere nicht besser sind als wir selbst!

Aus diesen Gründen hielten viele Forscher in 

der Vergangenheit Neid für eine Emotion, deren 

zentrales Charakteristikum in der Feindselig-

keit gegenüber anderen, besser gestellten Men-

schen bestehe. Doch diese Sichtweise greift zu 

kurz, wie Niels van de Ven und seine Kollegen 

von der Universität Tilburg (Niederlande) fest-

stellten. Die Sozialpsychologen baten Men-

schen verschiedener Nationen, konkrete Situa-

tionen zu beschreiben, in denen sie schon ein-

mal Neid empfunden hatten. Alle Erlebnisse 

waren von hoher Frustration und einem boh-

renden Unterlegenheitsgefühl geprägt. Sie lie-

ßen sich aber verlässlich in zwei qualitativ un-

terschiedliche Formen unterteilen: »Bösartiger 
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Neid« ging in der Tat mit missgünstigen Gedan-

ken und destruktiven Absichten einher. Zum 

Beispiel hofften viele der Befragten insgeheim, 

die beneidete Person würde in irgendeiner an-

deren Hinsicht scheitern. Es gab aber auch »gut-

artigen Neid«, bei dem Feindseligkeit keine 

große Rolle spielte. Zwar schwangen auch hier 

negative Gefühle mit, doch das beschriebene 

Erlebnis war vor allem von Sympathie und Be-

wunderung für die bessergestellte Person ge-

prägt. Insbesondere hegten die Betroffenen den 

Wunsch, den Vorsprung durch eigene Anstren-

gung aufzuholen.

Dass uns gutartiger Neid tatsächlich zu hö-

heren Leistungen anspornen kann, zeigten die 

niederländischen Psychologen im vergange-

nen Jahr. Sie konfrontierten Studierende zum 

Beispiel mit der Beschreibung eines im Studi-

um besonders erfolgreichen Kommilitonen. 

Währenddessen sollten sich die Probanden vor-

stellen, gutartigen Neid, bösartigen Neid oder 

Bewunderung zu empfinden. Anschließend 

bearbeiteten sie eine Denksportaufgabe, die 

scheinbar gar nichts mit dem Vorangegangenen 

zu tun hatte.

Wie erwartet, strengten sich die Teilnehmer, 

die sich zuvor eine gutartige Neiderfahrung 

ausgemalt hatten, stärker an als die »missgüns-

tigen« Probanden. Interessanterweise schnitten 

sie sogar noch besser ab als die Kandidaten, die 

ihren Kommilitonen nur bewundert hatten. 

Das Gefühl des Neids kann uns also in seiner po-

sitiven Variante durchaus zu höheren Leistun-

gen beflügeln.

Auch wenn wir vermutlich öfter neidisch 

sind, als wir es uns eingestehen, reagieren wir 

sicherlich nicht auf jeden für uns nachteiligen 

Vergleich mit dieser ungeliebten Emotion. 

Warum eigentlich nicht? Wie aktuelle Studien 

unserer Arbeitsgruppe an der Universität Köln 

andeuten, erleben wir zwar häufig Anflüge von 

Neid – so genannte Neidimpulse –, können die-

se aber oft im Keim ersticken.

Eine Frage der Selbstkontrolle
Laut zahlreichen psychologischen Theorien 

wird Verhalten durch das Zusammenwirken 

von Impulsen und rationalen Erwägungen ge-

steuert. Stehen diese im Konflikt miteinander, 

ist entscheidend, ob die Ratio die Oberhand 

über das entwicklungsgeschichtlich ältere im-

pulsive System gewinnt. Tatsächlich sind wir oft 

sehr gut darin, unsere inneren Regungen per 

Selbstkontrolle in Schach zu halten.

Das dürfte ganz besonders auf Neidgefühle 

zutreffen: Sie sind nicht nur sozial uner-

wünscht, sondern können, wie gesagt, auch als 

sehr unangenehm und schmerzhaft empfun-

Ich auch!
Kinder müssen lernen, Neid
impulse zu kontrollieren. Denn 
nur so ist ein verträgliches 
Miteinander ohne ständiges 
»Hauen und Stechen« möglich. 
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den werden. Deshalb setzen wir alles daran, 

stets unseren Neid zu verbergen. Ja sogar die 

entsprechenden Gedanken und Gefühle versu-

chen wir zu unterdrücken oder zu verändern.

Emotionale Reaktionen lassen sich auf viel-

fältige Weise willentlich kontrollieren – etwa, in-

dem man sich auf andere Aspekte der auslö-

senden Situation konzentriert, deren subjektive 

Bedeutung durch gezieltes Nachdenken verän-

dert oder gar versucht, potenzielle Neidsitua

tionen gänzlich zu vermeiden. Wovon es ab-

hängt, ob das tatsächlich gelingt, ist inzwischen 

gut erforscht. Zum Beispiel hat sich herausge-

stellt, dass unsere Willenskraft relativ schnell 

ermüdet. Bemühen wir uns etwa mit allen 

Kräften, auf einer Party unsere schlechte Laune 

zu unterdrücken, ist damit ein guter Teil der 

Kapazitäten erst einmal erschöpft. Der Pralinen

schachtel auf dem Küchentisch können wir da-

nach nicht mehr so leicht widerstehen.

Außerdem müssen wir hierzu den Kopf frei 

haben und geistig auf voller Höhe sein: Eine ef-

fektive Selbstkontrolle wird von allen Faktoren 

behindert, die uns mental einschränken – etwa 

wenn wir uns komplizierte Dinge merken, unter 

Zeitdruck stehen oder gestresst sind. Sogar mit 

einem niedrigen Blutzuckerspiegel und einem 

Bier zu viel intus können wir uns nicht mehr so 

gut beherrschen. 

Ob das auch für die Kontrolle von Neidim-

pulsen zutrifft, untersuchte unsere Arbeits-

gruppe in diesem Jahr. Dazu konfrontierten wir 

Probanden mit einer anderen Person, die einen 

eigentlich recht unbedeutenden Vorteil hatte. 

Sie durfte in einer fiktiven Verkostung ein at-

traktiveres Lebensmittel probieren als der Pro-

band. So luden wir Passanten während des Köl-

ner Straßenkarnevals zu einem »Kamelletest« 

ein. Jeweils ein Passant und eine in den Versuch 

eingeweihte Person sollten Süßigkeiten verkos

ten. Ob es sich dabei um ein einfaches Bonbon 

oder edles Schokoladenkonfekt handelte, wurde 

zuvor ausgelost. Allerdings hatten wir die Verlo-

sung so manipuliert, dass die »echte« Versuchs-

person immer mit dem Bonbon vorliebnehmen 

musste, während unser Assistent die edle Sü-

ßigkeit bekam.

 Der ungewöhnliche Ort für diesen Versuch 

war mit Bedacht gewählt. Wie beim Karneval 

üblich waren die meisten Passanten mehr oder 

weniger alkoholisiert. Wir wollten herausfinden, 

ob der Alkoholpegel das Ausmaß der Selbstkon-

trolle und damit die Neidreaktion beeinflusste. 

Und in der Tat: Die Teilnehmer, bei denen das 

Alkoholmessgerät einen hohen Wert ausspuck-

te, hatten zuvor angegeben, besonders neidisch 

auf den anderen Verkoster gewesen zu sein.

Neid weckt Begehrlichkeiten
In einem Kontrolltest ließen wir ebenfalls Pas-

santen Kamelle testen; auch sie erhielten nach 

einer vermeintlichen Verlosung das Bonbon. 

Doch diesmal gab es keine zweite Person, die 

das Konfekt bekam. Wir sagten den Teilneh-

mern nur, dass andere Probanden bereits das 

Glück hatten, die Schokolade verkosten zu dür-

fen. Interessanterweise feuerte in diesem Fall 

der Alkohol den Neid nicht an. Man muss 

offenbar die entsprechende Person direkt vor 

Augen haben, um sie zu beneiden.

Neid bringt noch eine andere Besonderheit 

mit sich: Er löst ein übersteigertes Begehren 

nach der Eigenschaft oder dem Objekt aus, um 

das man den anderen beneidet. Kauft sich der 

Tierische Neider
Missgunst scheint auch im 
Tierreich nicht unbekannt zu 
sein. Wie der Verhaltensbiolo­
ge Frans de Waal von der 
Emory University in Atlanta 
(USA) berichtete, verweigern 
Kapuzineraffen die Mitarbeit 
in einem Spiel, wenn sie 
selbst nur ein Stück Gurke als 
Belohnung erhalten, ein 
anderer Artgenosse dagegen 
süße Trauben.

(van Wolkenten, M. et al.: 
Inequity Responses of Monkeys Mo-

dified by Effort. In: Proceedings of 
the National Academy of Sciences 

104, S. 18854– 18859, 2007)

Zwischen Gut und Böse – Fassetten des Neids
Der Neid hatte in Philosophie und Religion traditionell einen schweren Stand. Schon in der Bi­
bel wird er wiederholt scharf kritisiert – so etwa in der Geschichte von Kain, der seinen Bruder 
Abel erschlug, weil Gott dessen Opfer bevorzugte. In der katholischen Theologie galt Neid als 
eine der Hauptsünden. 
	 Doch laut dem Soziologen Helmut Schoeck (1922 – 1993) hat gerade die Abwehr dieser »gif­
tigen Kröte«, wie der Philosoph Arthur Schopenhauer den Neid nannte, gemeinschaftsstiftende 
Funktion: Um gegenseitige Missgunst zu minimieren, hätte sich das Ethos des Teilens und der 
Großzügigkeit entwickelt.
	 In politischen und ökonomischen Diskussionen wird bis heute häufig mit Begriffen wie »So­
zialneid« oder »Neiddebatte« der Wunsch nach Gleichverteilung und sozialem Ausgleich abge­
wertet. Die psychologische Forschung hingegen zeigt, dass Neid nicht nur eine überaus natürli­
che Reaktion darstellt – er spielt auch durchaus eine positive Rolle für unseren Alltag, indem er 
uns zu eigener Anstrengung motivieren kann.
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Nachbar etwa einen schicken Sportwagen, spie-

len wir plötzlich auch mit dem Gedanken – was 

wir sonst nicht tun würden. Das stellte unsere 

Arbeitsgruppe in einer weiteren Studie fest. Da-

für luden wir wieder Erwachsene zu einem vor-

geblichen Geschmackstest ins Labor ein. Dies-

mal schränkten wir das Selbstkontrollvermögen 

mancher Teilnehmer ein, indem wir sie wäh-

rend der Verkostung eine komplizierte Gedächt-

nisaufgabe ausführen ließen. Dann losten wir 

ihnen entweder einfache Butterkekse oder eine 

edle Eiskreme zu. Auch hier zeigte sich, dass die 

Teilnehmer mit wenig Kapazität zur Selbstkon-

trolle mehr Neid äußerten. Mehr noch: Je größer 

der Neid, desto stärker war ihr Wunsch, das bes-

sere Produkt des anderen Teilnehmers auch zu 

haben; sie gaben an, mehr Geld dafür ausgeben 

zu wollen. 

Als Versuchspersonen bei einem weiteren 

Experiment in der gleichen Situation Gelegen-

heit hatten, das bessere Produkt spontan zu 

kaufen, taten sie dies auch meist. Das Interes-

sante: Die Tatsache, dass ein anderer das leckere 

Eis bekam, ließ sie eher den Geldbeutel zücken. 

Ohne den Neidimpuls hätten sie es sich gar 

nicht gekauft.

Schließlich interessierte uns, ob es sich bei 

diesem gesteigerten Verlangen nach dem Neid

objekt ebenfalls wie beim Neid selbst um einen 

Impuls handelt, den wir aktiv kontrollieren kön-

nen. Dazu führten wir wieder einen Geschmacks

test durch – diesmal mit einem Fruchtsmoothie 

und Sauerkrautsaft. Den Teilnehmern wurde 

nun immer der strenge Gemüsesud »zugelost«, 

während eingeweihte Scheinprobanden das Er-

frischungsgetränk bekamen. 

Anschließend präsentierten wir den Ver-

suchspersonen auf einem Monitor Bilder ent-

weder von dem Sauerkrautsaft oder von dem 

Smoothie. Die Fotos konnten in der oberen  

oder unteren Bildschirmhälfte erscheinen. Die 

simple Aufgabe der Teilnehmer bestand nun 

darin, so schnell wie möglich mit einem Joystick 

anzugeben, ob die Bilder oben oder unten er-

schienen – unabhängig davon, was gerade abge-

bildet wurde. Je nachdem, wo das Foto auftauch

te, sollten sie den Hebel zu sich heranziehen 

oder von sich wegdrücken.

Hintergrund dieser Übung: Aus der Ge-

schwindigkeit, mit der die Probanden den Joy-

stick bedienten, konnten wir ablesen, wie im-

pulsiv sie das jeweils abgebildete Getränk be-

gehrten. Denn laut psychologischen Studien 

wirken sich derartige Impulse unwillkürlich auf 

unser Verhalten aus – in diesem Fall auf die Joy-

stickbewegung. Erschien auf dem Bildschirm 

ein Objekt, das der Proband unbedingt haben 

wollte (also der Fruchtsmoothie), sollte es ihm 

daher leichterfallen, den Joystick zu sich heran-

zuziehen, als ihn von sich wegzudrücken.

Smoothie oder kein Smoothie?
Tatsächlich rissen die Betroffenen den Joystick 

besonders schnell zu sich heran, wenn der 

Fruchtsmoothie auf der entsprechenden Bild-

schirmhälfte erschien – und zwar vor allem die 

Probanden, deren Selbstkontrolle wir während-

dessen durch eine eigentlich belanglose kogni-

tive Aufgabe einschränkten. Das traf allerdings 

nur dann zu, wenn neben ihnen ein vermeint-

licher zweiter Versuchsteilnehmer saß, der den 

attraktiven Smoothie bekam. Waren sie allein, 

war ihr Verlangen nach dem süßen Getränk 

nicht gesteigert.

Was uns verblüffte: Die Kandidaten, die wäh-

rend des Versuchs nicht unter hoher kognitiver 

Belastung standen und also besser in der Lage 

waren, ihre emotionale Situation zu kontrollie-

ren, verhielten sich exakt umgekehrt. Saß ein 

Scheinproband neben ihnen, der mehr Losglück 

hatte als sie selbst, verringerte sich ihr impul-

sives Begehren nach dessen Smoothie. 

VERMINDERTE KONTROLLE
Experimente der Autoren erga- 
ben, dass Menschen umso mehr 
zu Neidgefühlen neigen, je 
stärker sie – wie beim »Kamelle-
test« im Kölner Karneval – 
alkoholisiert sind (linke Grafik). 
Mentale Erschöpfung hat einen 
ähnlichen Effekt (rechts).
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»Um ihre nega-
tiven Emotionen 
leichter in den 
Griff zu bekom-
men, werten  
die Versuchsteil-
nehmer das 
Neidobjekt ab –  
ähnlich wie der 
Fuchs in Äsops 
Fabel, der sich die 
zu hoch hän-
genden Trauben 
schlechtredet«
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Blutalkohol in Promille
ohne 

Denkaufgabe
mit 

Denkaufgabe

Ein anderer erhält  
edlere Süßigkeit

Ein anderer ist dem Probanden  
gegenüber …

im Vorteil
gleichgestellt
im Nachteil

ohne direkten 
Vergleich mit an- 
derem Probanden

stark stark

schwach schwach
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Jan Crusius ist promovierter Sozial-
psychologe und wissenschaftlicher 
Mitarbeiter an der Universität Köln. 
Er untersucht, welche Folgen es für 
das Denken, Fühlen und Verhalten 
von Menschen hat, wenn sie sich 
mit anderen vergleichen. Thomas 
Mussweiler ist, ebenfalls an der 
Universität Köln, Professor für 
Sozialpsychologie. Er forscht über 
soziale Kognition, Vergleichspro-
zesse, Urteile und Entscheidungen. 

Neid fasziniert die beiden besonders, weil er unsere 
Motivation so stark und vielseitig beeinflusst. Es ist 
aber gar nicht so einfach, die Emotion im Labor zu 
untersuchen: Die meisten Probanden geben ihren 
Neid ungern zu.
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Möglicherweise handelt es sich hier um  

den so genannten »Saure-Trauben-Effekt«. Um 

ihre negativen Emotionen leichter in den Griff 

zu bekommen, werten die Versuchsteilnehmer 

das Neidobjekt ab – ähnlich wie der Fuchs in 

Äsops Fabel, der sich die zu hoch hängenden 

Trauben schlechtredet.

Das emotionale Alarmsignal Neid kann für 

uns also vielfältige Folgen haben. Haben wir es 

nicht unter Kontrolle, lechzen wir oft nach den 

Vorteilen anderer, obwohl sie uns normaler

weise gar nicht viel bedeuten würden. Wie wir 

das vermeiden können und – vielleicht noch 

wichtiger – wie man bösartigen Neid in die gut-

artige Form verwandelt, muss weitere For-

schung zeigen.  Ÿ 
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