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Anfang Mai kreuzte die Schweizer Segel-
yacht Champagne in der Straße von Gibral-
tar vor der Küste Spaniens, als es plötzlich
laut rumpelte. „Im ersten Moment dachte
ich, dass wir etwas gerammt hatten“, be-
richtet Werner Schaufelberger, der Skip-
per der Champagne, in der Zeitschrift
Yacht. „Doch dann wurde mir schnell klar,
dass es Orcas waren, die auf das Schiff los-
gingen.“

Sie waren zu dritt: „Die beiden Kleinen
rüttelten hinten am Ruder, während der
Große immer wieder Anlauf nahm und
dann mit voller Wucht von der Seite das
Schiff rammte“, berichtet der Skipper.
„Wir lagen dann jeweils um 90 bis 100
Grad anders.“

Etwa eineinhalb Stunden ging das so,
zwischendurch war für einige Minuten Ru-
he, und die vierköpfige Crew konnte kurz
durchschnaufen. Doch dann gingen die
Schwertwale wieder auf die Champagne
los. „Die Angriffe waren brutal“, sagt
Schaufelberger. Irgendwann drang Was-
ser durch zwei Löcher seitlich des Ruders
ein, das die Orcas immer wieder attackiert
hatten.

Ein Seenotkreuzer rettete schließlich
die vier Segler und versuchte noch, die
Champagne in den Hafen von Barbate west-
lich von Gibraltar zu schleppen, doch es
war zu spät. Die Yacht sank kurz vor der
Einfahrt zum Hafen.

„Mittlerweile sind mehrere Hundert Vor-
fälle belegt, in denen Orcas Schiffe ge-
rammt haben“, sagt Fabian Ritter von der
Organisation Whale and Dolphin Conserva-
tion (WDC). Die meisten gingen glimpflich
aus, Menschen wurden nie verletzt, doch
in mindestens drei Fällen demolierten die
Schwertwale das Schiff so stark, dass es un-
terging.

Alles begann im Sommer 2020. Mehre-
re Besatzungen von Segelbooten, die in der
Straße von Gibraltar und im Atlantik vor
Portugal und Galizien unterwegs waren,
berichteten damals kurz hintereinander,
von Orcas attackiert worden zu sein.
Schnell stellte sich heraus, dass es immer
die gleichen drei Tiere waren: Sie bekamen
die Namen „Gladis Schwarz“, „Gladis
Grau“ und „Gladis Weiß“. In der spani-
schen Presse hießen sie bald „die Gladiato-
ren“.

Mittlerweile sind zwischen zwölf und 16
Individuen bekannt dafür, Boote zu atta-
ckieren. Das ungewöhnliche Verhalten
scheint sich unter den Orcas also auszu-
breiten.

Warum tun die Tiere das? Die neueste
Theorie ist frei nach Frank Schätzings Best-
seller „Der Schwarm“, dass sich die Orcas
am Menschen rächen wollen. Ein Anhän-

ger dieser Theorie ist Alfredo López Fern-
andez, Meeresbiologe an der portugiesi-
schen Universität Aveiro, der an einer Stu-
die über die Orca-Angriffe beteiligt war,
die vergangenes Jahr im Wissenschafts-
journal Marine Mammal Science erschie-
nen ist. Seine Vermutung ist, dass ein Weib-
chen, „Gladis Weiß“, einen Unfall mit ei-
nem Boot hatte, der sie traumatisiert hat.
Seit diesem „Moment der Todesangst“ at-
tackiere „Gladis Weiß“ Boote und habe die-
ses Verhalten auch anderen Orcas beige-
bracht, die es dann wieder ihre Kinder ge-
lehrt hätten.

Keine Frage: Orcas sind extrem intelli-
gent. Sie leben in engen Familienverbän-
den, in denen Weibchen das Sagen haben.
Und sie sind bekannt dafür, dass sie koordi-
niert und strategisch klug vorgehen, zum
Beispiel bei der Jagd. Aber Rache als Mo-
tiv?

„Die Orcas haben es nicht auf Menschen
abgesehen“, sagt Fabian Ritter. Alle
Schwertwale, die Schiffe attackiert haben,
gehörten zum Typ Orca Ibérica. Diese Tie-
re fressen anders als zum Beispiel ihre Ver-
wandten in der Antarktis, die Robben ja-
gen, keine Säugetiere, sondern Fisch.

Doch auch Ritter geht davon aus, dass
das ungewöhnliche Verhalten, Schiffe zu at-
tackieren, von einem oder einigen weni-
gen Tieren ausging, die es dann anderen
Orcas beigebracht haben. Dass Orcas von-
einander lernen, ist schon lange bekannt.
Außerdem gehören Schwertwale zu den
wenigen Tieren, die als innovativ gelten,
die sich also zum Beispiel eine neue Jagd-
strategie ausdenken können. Beides zu-
sammen führt dazu, dass verschiedene Or-
ca-Populationen unterschiedliche Kultu-
ren haben, spezielle Verhaltensweisen
oder Formen der Kommunikation, die sie
von anderen Orca-Gruppen unterschei-
den.

Schiffe zu rammen als kulturelle Verhal-
tensweise: Für diese These spricht, dass

die Attacken immer gleich oder zumindest
ähnlich ablaufen. „Als Erstes schauen sich
die Orcas von unten alles genau an und un-
tersuchen das Schiff mit Echoortung“, sagt
Ritter. „Wenn sie sich ein Bild gemacht ha-
ben, fangen sie an, direkt die Ruder anzuge-
hen, indem sie dagegen stoßen oder sie so-
gar ins Maul nehmen.“ Oft werden die Boo-
te auch mit dem Kopf oder dem Körper hin
und her geschubst.

Zwischen den Attacken stecken die Or-
cas wiederholt den Kopf aus dem Wasser.
Es sei, als ob die Schwertwale sehen woll-
ten, was sie oben mit ihren Aktionen unter
Wasser bewirken, sagt Ritter. Oft gehe das
Ruder irgendwann zu Bruch, sodass die
Boote manövrierunfähig würden. Für Rit-
ter deutet das alles darauf hin, dass es für
die Orcas eine Art spannendes Spiel ist, mit
Booten zu interagieren und herauszufin-
den, ob und wie sie ihre Richtung verän-
dern können.

Ist das Motiv der Tiere also nicht Rache,
sondern einfach ein bisschen Spaß zu ha-
ben mit diesen seltsamen Lebewesen, die
auf den Ozeanen herumtuckern? Zuzutrau-
en ist es ihnen. Schließlich haben die Orca
Ibérica auch herausgefunden, wie man mit-
hilfe des Menschen leckeren Roten Thun
fängt, ohne sich groß anstrengen zu müs-
sen. Wenn im Hochsommer die Fischer in
der Straße von Gibraltar in großer Tiefe ge-
fangene Thunfische nach oben ziehen, war-
ten die Orcas schon und schnappen den
Menschen den Fang weg, bevor er auf dem
Schiff landet.

Fast alle Orca Ibérica, deren Population
mit etwa 50 Individuen relativ klein ist, be-
herrschen dieses „Thunfisch-Schnappen“
mittlerweile. Ob sich auch das Rammen
von Booten auf die gesamte Population aus-
breiten wird, lässt sich derzeit nicht sagen.
Vielleicht wird den Orcas dieses Spiel aber
auch bald langweilig und sie denken sich
ein neues aus, bei dem dann hoffentlich
keine Menschen involviert sind. T ina Baier

Von Sebastian Herrmann

D ie Show steigt täglich in großer Run-
de. Das Publikum verfügt über Dau-
erkarten, wenn man so will, schließ-

lich muss es qua Arbeitsvertrag an lästigen
Meetings teilnehmen. In dieser Arena pro-
duzieren sich dann die stets gleichen Perso-
nen: Mit etwas Routine weiß jeder, zu wel-
chem Stichwort wer aus der Runde selbst-
verliebt Vorträge hält und wer gleich dar-
auf das Wort an sich reißt, um auch etwas
ganz, ganz Wichtiges zu sagen. Meistens
handelt es sich bei diesen Megafonmen-
schen um Führungskräfte oder um Kolle-
gen, die hoffen, endlich auch an Führungs-
kräfteseminaren teilnehmen zu dürfen.
Das Bürofußvolk wirft einander derweil Bli-
cke zu, rollt mit den Augen und googelt un-
ter dem Tisch am Smartphone „Ist mein
Chef ein Narzisst?“.

Der Vorwurf des Narzissmus steht ja
mittlerweile ruckzuck im Raum, sobald je-
mand Rampenlicht beansprucht. Früher
galten Chefs und Chefinnen als aufbrau-
send, cholerisch, manipulativ oder anders-
wie anstrengend, heute wird ihnen im Fall
unerwünschten Verhaltens der Sammelvor-
wurf „Narzissmus“ übergestülpt.

Für Führungskräfte mag die zeitgeistige
Laiendiagnose zu einem gewissen Grad so-
gar zutreffen – und das muss nicht einmal
schlecht sein. Gerade haben Psychologen
um Gerhard Blickle von der Universität
Bonn im Fachjournal Personality and Indi-
vidual Differences eine Studie publiziert,
die zeigt: Ein bisschen narzisstisch dürfen
Führungskräfte schon sein, dann nämlich
sind auch deren Mitarbeiter zufrieden.
Nach Befragung von 640 angestellten Füh-
rungskräften und 1259 Angestellten spre-
chen die Psychologen von einer Art umge-
drehten U-Kurve: Zu wenig Narzissmus
drückt demnach die Zufriedenheit der Mit-
arbeiter mit ihren Chefs und Chefinnen, ge-
nauso wie zu viel Selbstbezogenheit. „Die
Ergebnisse legen nahe, dass Mitarbeiter
mit Führungskräften dann am zufriedens-
ten sind, wenn diese eine kleine Dosis Nar-
zissmus aufweisen“, schreiben Blickle,
Franziska Böhm und Andreas Wihler in ih-
rer Studie.

Psychologen unterscheiden grundsätz-
lich zwischen grandiosem und vulnera-
blem Narzissmus. Die erste Variante ent-
spricht vermutlich weitgehend der populä-
ren Vorstellungen dieser Persönlichkeits-
struktur: Grandiose Narzissten glauben,
sie seien anderen Menschen überlegen, tre-
ten sehr selbstbewusst auf und halten sich
für etwas Besonderes. Die Sucht nach Be-

wunderung und Aufmerksamkeit treibt sie
an. Sie neigen zu öffentlicher Aufschneide-
rei und zeigen ein hohes Maß an Risikobe-
reitschaft sowie Handlungsdrang. Zugleich
mangelt es grandiosen Narzissten in der Re-
gel an Empathie. Und sobald Rivalen auf
den Plan treten, der Applaus ausbleibt oder
sie kritisiert werden, schlagen sie um sich.
Dann zeigen sie manipulatives Verhalten,
wirken arrogant, drangsalieren Mitarbei-
ter oder machen sie vor anderen nieder.

Vulnerable Narzissten gleichen ihren
grandiosen Gemütskollegen insofern, als
sie ebenso um sich und ihre vermeintliche
Bedeutung kreisen und enorm dünnhäutig
sind. Allerdings oszillieren Personen mit
dieser Ausprägung der Persönlichkeit zwi-
schen Zweifel und Grandezza, zwischen Eu-
phorie und Niedergeschlagenheit. Solche
Personen sind ebenfalls leicht kränkbar,
neigen aber eher zu Vermeidung, Ängstlich-

keit und Rückzug als zur lauten Attacke vor
Publikum. Verletzliche Narzissten finden
ihre Arena vermutlich eher als Social-Me-
dia-Figuren, wo sie gefühlte Ungerechtig-
keiten aller Art anprangern können. In kli-
nisch relevanten Fällen, wenn also eine nar-
zisstische Persönlichkeitsstörung vorliegt,
gleichen vulnerable und grandiose Narziss-
ten sich in ihrer Verletzlichkeit. Solche Per-
sonen schlagen offenbar in ähnlicher Wei-
se um sich, wie eine Studie von Psycholo-
gen um Emanuel Jauck im Journal of Perso-
nality nahelegt.

Die Psychologen um Blickle konzentrier-
ten sich für ihre Analyse auf grandiose Nar-
zissten. Und es liegt ja auf der Hand, dass
diese Form der Selbstbezogenheit Men-
schen eher dazu befähigt, als (erfolgreiche)
Anführer aufzutreten: Selbstsichere Perso-
nen ziehen andere eben eher mit als launi-
sche Zweifler, die die ganze Zeit um ihr ver-

unsichertes Selbst kreisen. Dann lieber Vor-
gesetzte, die sich ein bisschen zu toll fin-
den: „Aber nur zu einem gewissen Grad“,
sagt Blickle. „Ein bisschen narzisstische Ag-
gression akzeptieren Mitarbeiter durch-
aus, aber in Maßen.“ Hin und wieder müss-
ten eben unbeliebte Ansagen gemacht wer-
den, so der Psychologe. Dass Mitarbeiter
solche mild-narzisstischen Führungskräf-
te besonders schätzen, gelte im Übrigen un-
abhängig von Geschlecht, Alter, Bildung
oder – unter anderem – hierarchischer Po-
sition der Mitarbeiter, sagt Blickle.

Auch der Zusammenhang von Arbeits-
leistung und narzisstischen Tendenzen
lässt sich offenbar als inverse U-Kurve be-
schreiben. So argumentieren Psychologen
um Emily Grijalva in einer Meta-Analyse,
die im Fachjournal Personnel Psychology er-
schienen ist. Ein gewisses Maß an Narziss-
mus hilft Führungskräften offenbar auch,

besonders gute Arbeitsleistungen zu er-
bringen, wie die Analyse der Daten von von
mehr als 1700 Probanden nahelege. Beson-
ders deutlich fiel der Zusammenhang von
Selbstverliebtheit und Arbeitsleistung
aber aus, wenn – so geschehen in einem
weiteren Versuch – die Teilnehmer ihre Per-
formance selbst einschätzen durften. Wo-
bei das mehr als Beleg für Narzissmus als
für tatsächlich besondere Leistung gelten
darf: Natürlich finden Narzissten ihre Leis-
tung überragend. Manchmal haben sie da-
bei sogar recht. So oder so, auch die Psycho-
logen um Grijalva betonen, dass narzissti-
sche Führungskräfte nicht per se negativ
für Unternehmen und Mitarbeiter sind. Es
kommt eben auf die Dosis an – nicht zu viel
und nicht zu wenig, bitte schön, dann könn-
ten alle glücklich sein.

Klar ist auch, dass in Führungspositio-
nen mit höherer Wahrscheinlichkeit Men-

schen mit narzisstischen Tendenzen zu fin-
den sind. Manche Studien attestieren Kon-
zern-Lenkern, hochrangigen Politkern und
anderen hierarchisch exponierten Perso-
nen eine erhöhte Neigung zur Selbstbezo-
genheit. „Narzissten spüren grundsätzlich
einen starken Drang nach oben und stre-
ben nach Spitzenpositionen“, sagt Blickle.
Psychologen um Stathis Grapsas von der
Universität Tilburg argumentieren in ei-
nem Beitrag in den Perspectives on Psycho-
logical Science ähnlich: Es sei der Drang
nach sozialem Status, der die Handlungen
von grandiosen Narzissten ganz besonders
antreibe. Solche Personen würden sich ge-
zielt Situationen aussetzen, mit denen sie
ihr Ansehen steigern können. Auch hier
gilt: „Bis zu einem gewissen Grad ist es ak-
zeptabel, nach der Bewunderung anderer
zu streben“, sagt Blickle.

Grandiose Narzissten verfügen vor al-
lem über einen Startvorteil, wenn es um die
Besetzung von Führungspositionen geht.
Solche Menschen verstehen es, Kontakte
zu knüpfen, sie treten selbstbewusst auf
und wirken auf andere meist charmant, in-
spirierend und gewinnend. Eigenschaften,
die zum Beispiel in Bewerbungsgesprä-
chen sehr hilfreich sein können: „Studien
haben gezeigt, dass Narzissten in der Regel
einen guten ersten Eindruck hinterlassen“,
schreiben die Psychologen um Emily Grijal-
va in Personnel Psychology. Wenn sich bis
dato einander unbekannte Personen erst-
mals treffen, sie neu in einer Abteilung
sind oder eine entsprechende Gruppe gera-
de erst gegründet worden ist, dann ist der
grandiose Selbstliebhaber besonders im
Vorteil. Die hässliche Seite des Narzissmus
brauche ein wenig Zeit, um zum Vorschein
zu kommen, so Grijalva und ihre Kollegen.
Dann verwandelt sich der eben noch elo-
quente Charmeur und treibende Visionär
in einen hinterhältigen, bellenden Beißer.

Außer natürlich, dieser Narzisst ordnet
sich nahe dem Optimum auf der genann-
ten inversen U-Kurve ein: Dann lassen sich
die unangenehmen Seiten einer ansonsten
guten Führungskraft als lästige Macken ab-
tun und akzeptieren, weil es insgesamt ja
doch gut läuft.

Und wenn der grandiose Narzisst weit
über das akzeptable Spektrum hinausge-
schossen ist, was dann? „Klärende Gesprä-
che bringen da meiner Ansicht nach gar
nichts“, sagt Blickle. „Auf Einsicht braucht
man nicht zu hoffen.“ In so einem Fall hilft
als Mitarbeiter wohl nur, das Weite zu su-
chen und zu hoffen, dass die Vorgesetzten
im nächsten Job nur beschwipst statt besof-
fen von sich selbst sind. 

Natürlich finden Narzissten ihre
Leistungen überragend –
manchmal sogar zu Recht

Die Rache der Killerwale?
Warum Orcas vor den Küsten Spaniens und Portugals Boote angreifen

Selbstsichere Personen ziehen
andere eben eher mit
als launische Zweifler
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In der spanischen Presse hießen
die angriffslustigen
Wale bald „die Gladiatoren“

„Die Orcas haben es nicht auf Menschen abgesehen“: Eine Walfamilie vor der Küste
in Andalusien.  FOTO: IMAGO STOCK&PEOPLE
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sein
Firmen und Mitarbeiter
profitieren, wenn Führungskräfte
einen leichten Hang
zum Narzissmus haben

Reden mit denen, die 
verändern können

SZ Nachhaltigkeitsgipfel  27. und 28. Juni 2023

Wie können wir Zukunft nachhaltig gestalten? Wir debattieren die Antworten 
gemeinsam mit Ihnen und namhaften Entscheiderinnen und Entscheidern  
aus Politik, Wissenschaft, Industrie und der Start-up- Szene. Nutzen Sie die 
einzigartige Möglichkeit, sich mit relevanten Führungsspitzen auszutauschen.

Jetzt Teilnahme sichern:

sz-nachhaltigkeitsgipfel.de 

Die Sprecherinnen  
und Sprecher:

Robert Habeck
Vizekanzler und 
Bundesminister 
für  Wirtschaft und 
 Klimaschutz 

Marie Jaroni
thyssenkrupp Steel 
Europe

Jennifer Morgan
Auswärtiges Amt

Luisa Neubauer
Fridays for future

Markus Söder
bayerischer 
 Ministerpräsident

Mit Unterstützung von:

DIZdigital: Alle Rechte vorbehalten – Süddeutsche Zeitung GmbH, München
Jegliche Veröffentlichung und nicht-private Nutzung exklusiv über www.sz-content.de

libnetubbonn
SZ20230601S9134065

http://www.sz-content.de

