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6.1 Interaktion in Dyaden

6.11 Interaktionssequenzen

6.111 Kleingruppen und Dyaden

Die abschlieffenden Kapitel beschéftigen sich
mit Interaktionsprozessen in Kleingruppen. Un-
ter Kleingruppen sind solche Gruppen zu verste-
hen, deren Mitgliederzahl niedrig genug ist, so
dal3 ale Mitglieder einander personlich kennen
und die Mdglichkeit direkter Interaktion haben.
Eine exakte obere Grenze der Mitgliederzahl 13t
sich nicht angeben, jedoch kann aufgrund der
obigen Definition in jedem Fall entschieden wer-
den, ob es sich um eine Kleingruppe handelt oder
nicht. Eine Gruppe von Freunden, die einander
regelméidig treffen, die Mitglieder eines Streich-
quartetts, Schulklassen, Teilnehmer eines Semi-
nars und Fufdballmannschaften sind Kleingrup-
pen. Die Zuschauer eines Fulall&nderspiels
oder die Mitglieder einer grof3en palitischen Par-
tel sind keine Kleingruppen, weil nicht fur alle
Personen in einer solchen Gruppe die gegensei-
tige Wahrnehmung und die Mdglichkeit unmit-
telbarer Interaktion gegeben sind.

Man kann zwar keine genaue obere, wohl aber
eine untere Grenze der Mitgliederzahl von
Kleingruppen angeben. Die «kleinste Klein-
gruppe» ist die Dyade; sie besteht aus zwei
Personen. GroRere Gruppen kann man sich aus
mehreren Dyaden zusammengesetzt vorstellen,
wobel jede Person an mehreren Dyaden beteiligt
ist. Dievier Personen, A, B, C und D bilden eine
Gruppe, die man in die sechs Dyaden (A, B), (A,
O), (A, D), (B, C), (B, D) und (C, D) zerlegen
kann. Die genaueste Beschreibung der Prozesse
in gréleren Gruppen ist die Analyse aller dyadi-
schen Interaktionen. Wenn beispielsweise drel
Freunde A, B und C miteinander diskutieren,
wird dieser Vorgang am prézisesten beschrie-
ben, indem die Interaktionen zwischen A und B,
zwischen A und C sowie zwischen B und C
genau registriert und miteinander verglichen
werden.

Auller der Mitgliederzahl fuhren die meisten
Autoren noch andere Kriterien an, die erfllllt sein
miissen, damit man von einer Gruppe sprechen
kann. Beziglich dieser Kriterien besteht jedoch
nur teilweise Ubereinstimmung zwischen den
verschiedenen Autoren (vgl. die Gegenuberstel-

lung verschiedener Kriterienkataloge bei
SCHNEIDER, 1975). Von manchen - aber nicht
von alen - Autoren wird beispielsweise die
Existenz gemeinsamer Normen, gemeinsamer
Ziele und/oder gemeinsamer Motive postuliert.
Auch von einem «Gruppenbewuf3tsein» im Sinn
eines  Zusammengehdrigkeitsgefihls  wird
manchmal gesprochen. Relativ verbreitet ist das
Kriterium der Dauer: Mehrere Personen bilden
nur dann eine Gruppe, wenn sie léngere Zeit
hindurch miteinander interagieren.

6.112 Typen von Interaktionssequenzen

Da die Dyade die untere Grenze einer Klein-
gruppe darstellt und well die genaue Beschrei-
bung komplexer Gruppenprozesse deren Ana
lyse in dyadische Interaktionen verlangt, befald
sich das vorliegende Kapitel mit dyadischen In-
teraktionen. Gegenuber friheren Kapiteln, die
sich ebenfdls mit bestimmten Formen dyadi-
scher Interaktion auseinandergesetzt haben
(z. B. Sozialisierung, Einstellungsanderung,
Personenwahrnehmung) tritt jetzt ein neuer
Aspekt hinzu.

Die néchsten Abschnitte haben langere, zusam-
menhdngende Interaktionssequenzen zum Ge-
genstand, d. h. langere Abfolgen von gegensei-
tig beeinflul3ten Verhatensweisen. Beispiele fir
solche Interaktionssequenzen sind Gespréche,
Diskussionen und Verhandlungen. Jede Verhal-
tensweise des einen Interaktionspartners beein-
flud die folgende Reaktion des anderen; seine
Reaktion wieder beeinfluf?t die néchste Reaktion
des ersten usw. Im Gegensatz zu dieser Betrach-
tungsweise wurden in den friheren Kapiteln
vorwiegend Ausschnitte betrachtet: Ein Sender
spricht Uber ein bestimmtes Einstellungsobjekt;
der Empfénger der Mitteilung andert daraufhin
seine Einstellung. Eine Stimulusperson zeigt be-
stimmte Verhatensweisen; der Beobachter zieht
daraus Schlisse und bildet Meinungen Uber die
Stimulusperson.

Die einzelnen Verhaltensschritte in Interaktio-
nen sind jedoch in der Regel nicht ausschliefdlich
Resaktionen auf das Verhalten des anderen, son-
dern werden auch durch eigene Absichten be-
stimmt. In anderen Worten: Jeder Interaktions-
schritt wird (meistens) durch innere und &uiRere
Faktoren determiniert. Wenn B auf eine Frage
von A antwortet, so ist die Antwort eine Resk-
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Abbildung 138

tion auf die Frage. Darlber hinaus héngt die

Antwort auch von inneren Faktoren ab (von der

Meinung, die B zum Gegenstand der Frage hat;

von der Absicht, A zu gefalen oder ihn zu

verargem usw.).

In Abhéngigkeit von den relativen Anteilen inne-

rer und &ulerer Faktoren unterscheiden JONES

und GERARD (1967) vier Grundtypen von Inter-

aktionssequenzen (siehe Abbildung 138).

(1) Pseudokontingenz (innere Verhaltensdeter-

minanten fir A und B). Die Verhaltens
schritte beider Partner werden durch eigene
Pléne (durch selbstproduzierte Stimuli) be-
stimmt. BloR3 die zeitliche Gliederung des
Verhaltens wird von sozialen Reizen gesteu-
ert (wenn A zu sprechen aufhdrt, beginnt B
zu sprechen).
Zwei Schauspieler, die ihre auswendig ge-
lernten Rollen spielen, interagieren pseudo-
kontingent. Bei vielen ritualisierten Hand-
lungen (Trauungen, Promotionen, religitse
Rituale und Feiern) tritt ebenfalls Pseudo-
kontingenz auf. Schliefdich handeln auch
Personen pseudokontingent, die nicht im-
stande oder nicht willens sind, auf den ande-
ren «einzugehen» und die daher «aneinander
vorbeireden».

(2) Asymmetrische Kontingenz (innere Determi-
nanten fir A und &ulRere fur B). A richtet sich
nach seinen eigenen Pldnen und wird kaum
durch die Resktionen von B beeinflul®t. B

andererseits richtet sein Verhalten in erster
Linie an A aus.

Solche Asymmetrien treten auf, wenn B ent-
weder keine bestimmten Pléne und Absich-
ten hat, oder wenn er nicht imstande ist,
diese durchzusetzen. Der erste Fall (B hat
keine Plane) kann verschiedene Ursachen
haben. B kann in der Stimmung sein, sich
«ganz auf den anderen einstellen» zu wollen
(auch das kann verschiedene Grunde haben:
Passivitdt aus Ubermiidung oder Faulheit,
besondere «Verehrung» fir A usw.).

B kann auch aus einem andern Grund «plan-
los» sein, ndmlich dann, wenn die Situation
neu, unbekannt und schwer vorhersagbar ist.
Die Asymmetrie zwischen Interviewer und
Befragtem sowie zwischen VI und Vp kann
wohl zum Teil auf Planlosigkeit der Vp in-
folge der unbekannten Situation zuriickge-
fuhrt werden.

Der zweite Fal (B kann seine Pléne nicht
durchsetzen) wird vor alem dann auftreten,
wenn es Machtunterschiede zwischen A und
B gibt (A verfigt Uber wirksamere Verstér-
ker und Strafreize as B). Asymmetrische
Interaktionen aufgrund von Machtdifferen-
zen gibt es beispielsweise in autoritér gefihr-
ten Gruppen. Die in vidlen Sozialisierungs-
prozessen auftretende Asymmetrie ist eben-
fals teilweise auf Meachtdifferenzen zwi-
schen Eltern und Kind zuriickzufuhren, zum
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anderen Teil aber auf Unkenntnis und Plan-
losigkeit des Kindes.

Schlieldlich besteht noch die Mdglichkeit,
dal? A rigid ist und daher unféhig, seine
vorgefaliten Pldne zu @ndern und dem Ver-
halten von B anzupassen. B bleibt dann
nichts anderes Ubrig, als sich A anzupassen
oder die Interaktion abzubrechen.

(3) Reaktive Kontingenz (&uf3ere Determinanten
fur A und B). Resktive Kontingenz liegt
dann vor, wenn A und B aufeinander reagie-
ren und keine eigenen Pléne verfolgen.
Beide Interaktionspartner handeln «spon-
tan». Sie haben keine Ziele, die sie wahrend
der Interaktion erreichen wollen, sondern
reagieren bloR auf jedes Verhalten des ande-
ren. Viele «nette» Unterhaltungen im «Plau-
derton», die oft as besonders angenehm
empfunden werden und bei denen sténdig
von einem Thema zum anderen gesprungen
wird, sind Beispiele fir den vorwiegend re-
aktiven Interaktionstyp. Nach Jones und
GERARD handelt es sich dabel um ein primiti-
ves, reflexartiges Verhaltensmuster, das
man vor alem bei Kindern und Tieren fin-
det.

(4) Wechselseitige Kontingenz (innere und au-
[Rere Determinanten fir A und B). Wechsal-
seitige Kontingenz ist der komplizierteste
und wohl auch der haufigste Interaktionstyp.
A und B handeln beide nach eigenen Plénen,
gleichzeitig aber auch situationsangepaldt.
Jeder hat die Absicht, bestimmte Ziele zu
verwirklichen (z. B. den anderen von etwas
zu Uberzeugen). Dennoch laufen die einzel-
nen Verhaltensschritte nicht «blind» und
«vorprogrammiert» ab, sondern werden auf
die Reaktionen des Interaktionspartners ab-
gestimmt. Sachliche Gespréche und Diskus-
sionen setzen wechselseitige Kontingenz
voraus. Es gibt aber auch nichtkooperative
Félle wechselseitiger Kontingenz (z. B. Ver-
handlungen zwischen Gegnern).

6.113 Interaktion als soziale Fertigkeit

ARGYLE (1967, 1969; ARGYLE und KENDON,
1967) entwickelte ein Interaktionsmodell, das
eine detaillierte Beschreibung wechselseitiger
Kontingenz liefert und auch verschiedene Mog-
lichkeiten ihrer Stérung aufzeigt. Der zentrale
Gedanke in ARGYLES Theorie ist die Betrachtung

von Interaktionen as sozide Fertigkeiten, die
analog zu motorischen Fertigkeiten (Autofah-
ren, Klavierspielen usw.) analysiert und erklart
werden konnen.

Zum besseren Versténdnis soll zunéchst ein Bei-
spiedd motorischer Fertigkeiten analysiert wer-
den. Ein Pianist will eine Passage aus einer
Beethovensonate in ganz bestimmter Weise
spielen. Zunéchst ist ein Motiv vorhanden, ném-
lich der Plan (Absicht, Ziel) einer bestimmten
Interpretation. Dieser Plan wird teils bewuf3t,
teils unbewuf3t in konkrete motorische Reaktio-
nen (Finger-, Hand- und Armbewegungen) Uber-
setzt. Das Verhalten bewirkt eine Anderung der
Reizsituation (der Anfang der Sonate erklingt).
Die Wahrnehmung der Situation (gemeinsam
mit dem urspriinglichen Plan) fihrt zu weiteren
Ubersetzungsprozessen: Die Fingerbewegungen
fur die néchsten Takte werden eingeleitet usw.
Ein wichtiger Aspekt der Wahrnehmung ist der
Vergleich des tatsichlich erreichten mit dem
gewlnschten Ergebnis (Vergleich von Ist- und
Sollwert). Zeigt dieser Vergleich Ubereinstim-
mung von Ist- und Sollwert, dann wird der
anfangliche Plan weiter in motorische Reaktio-
nen Ubersetzt und ausgefuhrt. Oft werden jedoch
Diskrepanzen zwischen erreichtem und ge-
wilnschtem Zustand festgestellt (die Hauptmelo-
die ist beispielsweise zu leise oder die Begleit-
stimme zu laut).

Die Diskrepanz fiihrt zu neuen Ubersetzungspro-
zessen (z. B. kréftigere Anschlége der rechten
Hand oder leichtere der linken). Diskrepanzen
kénnen auch zu Verénderungen des urspriingli-
chen Plans fiihren (wenn etwa viele falsche Tone
wahrgenommen werden, kann der Plan dahinge-
hend geéndert werden, langsamer zu spielen).

Wahrnehmung
{Vergleich von
Ist- und Sollwert)

Anderung in der
Aussenwelt
{Situation)

Ubersetzung

Motiv
{P1an, Ziel)

Verhalten
{Motorik)

Abbildung 139
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Die Rickmeldung der Wirkungen des Verhal-
tens ist von grof3er Bedeutung, denn sie fuhrt zu
adaquaten Anderungen (Korrekturen) der Uber-
setzungsprozesse und/oder der Plane. Mangel-
hafte Fertigkeiten haben ihre Ursache oft in
gestorten Rickmeldungsprozessen (wenn der
Pianist nicht merkt, daf3 er zu leise spielt, wird er
sein Verhalten nicht andern; wenn er nicht
merkt, dal3 er falsch spielt, wird er seine Plane
nicht 8ndern und seine Anspriiche nicht auf ein
adaguates Niveau senken).
Mangelhafte Fertigkeiten konnen auch andere
Griinde haben. Die Ubersetzungsprozesse kon-
nen inadéguat sein (man hat zwar Vorstellungen
bestimmter Klangwirkungen, weil3 aber nicht,
durch welche Spieltechnik diese zu erzielen
sind). Ferner kommt es nicht selten vor, dai die
zur Redlisierung eines Plans notwendigen Ver-
haltensweisen nicht verfligbar sind, etwa weil sie
noch nicht gelernt wurden (der Pianist kann noch
nicht so schnell und virtuos spielen, wie es die
vorgenommene Passage verlangt).

Interaktionsprozesse lassen sich nach dem glei-

chen Schema als soziale Fertigkeiten begreifen.

Es missen nur in das Schema soziale Pléne

(Uberredung, Bestrafung usw.) und soziale Si-

tuationen (Verhalten bzw. Verhaltensinderun-

gen des Interaktionspartners) eingesetzt wer-
den.

(1) Motivation (Plane). Die meisten sozialen In-
teraktionen entstehen aufgrund bestimmter
Motive (mit Ausnahme resktiver Kontingenz
und der Handlungen des «planlosen» Inter-
aktionspartners bel asymmetrischer Kontin-
genz, vgl. den vorigen Abschnitt). Es kann
beispielsweise ein Anreiz sein, den anderen
zu Uberzeugen, ihn zu erheitern oder von ihm
moglichst positiv bewertet zu werden.
Solche Interaktionsziele kdnnen als Pléane im
Sinn von MILLER, GALANTER und PRIBRAM
(1960) aufgefaldt werden (vgl. Abschnitt
3.5). Es handelt sich meistens um Zielhierar-
chien. So kann als oberstes Ziel ein allgemei-
nes Streben nach sozialer Anerkennung vor-
liegen. Diesem sind Motive untergeordnet,
von bestimmten Personen positiv bewertet
zu werden (z. B. vom momentanen Interak-
tionspartner). Der Plan, von B positiv bewer-
tet zu werden, umfaldt die Teilziele, von B als
intelligent und zuverldssig eingeschétzt zu
werden usw. Nach der Verwirklichung eines

Teilziels wird wieder zum néchsten Uiberge-
ordneten Plan (ibergegangen.

(2) Wahrnehmung. Das Verhalten des Interak-
tionspartners wird wahrgenommen und in-
terpretiert. Die meisten Menschen haben ge-
lernt, bei der Wahrnehmung zu selektieren.
Man mui3 wissen, welche Reize besondere
Aufmerksamkeit verdienen, dal? z. B. Blick-
richtung und Blickdauer von grof3er Bedeu-
tung sind, dal? Handlungen, die nicht zu
positiven Konsequenzen fiihren oder mit viel
Aufwand verbunden sind, eher Schilisse auf
Einstellungen des Handelnden zulassen als
belohnte Handlungen. (Die interpersonelle
Wahrnehmung wurde detailliert in Abschnitt
5 beschrieben.)

(3) Ubersetzungsprozesse. Die urspriinglichen

Plane und die Wahrnehmung des Interak-
tionspartners fulhren gemeinsam zu Uberset-
zungsprozessen. Der Plan, dem anderen ge-
fallen zu wollen und die Wahrnehmung, daf3
dieser Intelligenz fur eine wertvolle Eigen-
schaft hdlt, resultiert in der Absicht, den
Eindruck eines besonders intelligenten Men-
schen zu erwecken. Diese Absicht wird in
motorische Reaktionen Ubersetzt, z. B. in
das Aussprechen von «geistreichen» Sét-
zen.
Die Ubersetzungsprozesse konnen mehr
oder weniger automatisiert  ablaufen.
Manchmal sind bewulite, detaillierte Uberle-
gungen kaum notwendig. Man «weil3 auto-
matisch», was zur Verwirklichung eines
Plans zu tun ist. In anderen Félen miissen
minutdse und mithsame Uberlegungen ange-
stellt werden, die viel Zeit kosten und den
reibungslosen Interaktionsablauf beeintréch-
tigen konnen. Es kann wahrscheinlich als
Zeichen gut entwickelter sozialer Fertigkei-
ten angesehen werden, wenn die Uberset-
zungsprozesse eher unbewuf3t ablaufen.
(Das gleiche gilt auch fir motorische Fer-
tigkeiten. Ein guter Pianist mit klaren Vor-
stellungen Uber die gewinschte Interpreta-
tion denkt nicht Uber seine Bewegungen
nach. Nur der Anfénger muf3 die Bewegun-
gen jedes Fingers genau Uberlegen und pla-
nen.)

(4) Motorik. Die Ergebnisse der Ubersetzungs-
prozesse werden durchgefiihrt. Vorausset-
zung dafUr ist, daf die geplanten Verhaltens-
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schritte verfigbar, d. h. gut gelernt und ein-
gespielt sind.

Die von den Ubersetzungsprozessen ge-
plante Motorik kann genauso wie die Moti-
vation as Planhierarchie aufgefaldt werden.
Der Ubergeordnete Plan ist beispielsweise,
eindrucksvoll zu sprechen. Auf der néchsten
Stufe stehen Plane hinsichtlich der Ge-
spréchsthemen. Dem Plan, Uber das schwie-
rige Thema X zu sprechen, sind Pldne Uber
den Aufbau der einzelnen Sétze untergeord-
net usw. bis hin zu Plénen hinsichtlich der
Artikulation einzelner Laute. Bei gut funk-
tionierenden Verhaltensweisen mussen nur
die allgemeineren (in der Hierarchie hohe-
ren) Verhaltenspldne bewuf®t und aufmerk-
sam Uberlegt werden. Die speziellen Plane
(z. B. das Aussprechen einzelner Worter)
laufen automatisch ab. Jeder Anfénger in
einer Fremdsprache wird wissen, dal3 bei
noch nicht gut gelernten Verhaltensweisen
selbst die elementamten Schritte (Artikula-
tion einzelner Laute und Worter) bewuf3t und
sorgféltig geplant werden miissen.

(5) Ruckmeldung und Korrekturen. Wie bei je-
der Fertigkeit sind auch bei Interaktionen der
Vergleich von Ist- und Sollwert sowie die
daraus resultierenden Plan- und Verhaltens-
korrekturen von grofiter Bedeutung. Stellt
man etwa fest, dal? das Gespréach bisher nicht
zielfihrend war (statt der erwarteten Anzei-
chen einer positiven Bewertung wie Lob,
verlangerter Blickkontakt und L&cheln zeigt
der Gespréchspartner ein abgewandtes und
gelangweiltes Gesicht), missen Verhaten
undoder Teilziele gedndert werden. Eine
Verhaltensdnderung wére die Wiederholung
der Argumente in gefélligerer und verstand-
licherer Form. Eine Zielanderung wére gege-
ben, wenn man dem Partner nicht mehr
durch Intelligenz, sondern durch Verlallich-
keit und Hilfsbereitschaft imponieren will.

Mangel der sozialen Fertigkeiten. Interaktions-

prozesse kénnen aus den gleichen Griinden ge-

stért sein wie motorische Fertigkeiten. Die

Wahrnehmung des Partners kann durch zu ge-

ringe Aufmerksamkeit, durch Beachten irrele-

vanter Reize (inadaguate Selektion) oder durch
falsche Interpretationen seiner Handlungen be-
eintréchtigt sein. In jedem dieser Félle kommt es
zu ener vorwiegenden oder ausschliefdichen

Orientierung an den eigenen Plénen (an inneren
Faktoren). Es besteht dann die M&glichkeit einer
asymmetrischen Interaktion oder, wenn der
Wahrnehmungsmangel bei beiden Partnern vor-
liegt, der Pseudokontingenz.

Ein Wahrnehmungsmangel liegt auch dann vor,
wenn der Vergleich von Ist- und Sollwerten
gestort ist, d. h. wenn Diskrepanzen nicht wahr-
genommen werden. Das Ubersehen von Diskre-
panzen kann durch inadaquate Informationsver-
arbeitung (Interpretation) entstehen. Es konnte
etwa faschlicherweise angenommen werden,
dal? der Partner zwar den gebotenen Argumenten
nicht zustimmt, in Wahrheit oder im «lnnersten»
aber doch Uberzeugt worden ist, es jedoch nicht
zugeben will. Verhaltenskorrekturen und ange-
paldte Zielmodifikationen sind in diesem Fall
unwahrscheinlich.

Auch die Ubersetzungsprozesse kénnen mangel-
haft sein. Jemand kann durchaus adéquate und
zidfuhrende Pléne auf einem zu abstrakten Ni-
veau haben. Er weil3 dann zwar, was er tun
mufite, aber er weil3 nicht, wie er es tun soll. Er
welld beispielsweise, in welchen Momenten er
Zuwendung zeigen mifdte, aber nicht, durch
welche Verhaltensweise. Es «fdlt ihm nichts
Passendes ein».

Schliefdich kann die Stérung an der Motorik
liegen. Erregung und Uberaktivierung sind héu-
fige Ursachen. Man kann so «nervés» sein, dal?
glatte Verhaltensabléufe unmdglich sind. Es
konnten auch die gerade notwendigen Verhal-
tensweisen nicht oder nur mangelhaft gelernt
worden sein. Nicht alle Menschen haben gelernt,
flussig zu sprechen und dominant aufzutreten.
Ferner kommt es bel bestimmten Formen des
Appetenz-Aversions-Konflikts (vgl. Abschnitt
2.53) zu Hemmungen. Man hat den passenden
Plan, auch das nétige Verhalten ist gut gelibt,
kann aber aus Angst im konkreten Fall nicht
produziert werden.

6.114 Selbstdarstellung in sozialen
Interaktionen

Viele Menschen bemiihen sich, einen mdéglichst
guten Eindruck auf den Interaktionspartner zu
machen, um ihre Ziele besser zu erreichen. Sie
achten sorgféltig auf ale Hinweisreize, die sie
dem Verhalten des Partners entnehmen konnen,
und steuern ihr eigenes Verhalten dergestalt, daf3
sie nur solche Handlungen ausfihren, die sie in
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der gegebenen Situation fir passend oder glinstig
halten. Ferner kontrollieren sie auch ihr nicht-
verbales Ausdrucksverhalten (Blickkontakt,
Tonfal, Mimik, Koérperhaltung usw.) im Sinn
einer vorteilhaften Selbstdarstellung.
Andererseits gibt es Personen, die soziale und
Situative Hinweisreize weder sonderlich beach-
ten, noch ihr Verhalten von solchen Hinweisrel-
zen abhangig machen. Diese Menschen handeln
ausschliefdich oder vorwiegend aufgrund ihrer
Einstellungen und Meinungen und machen sich
wenig Gedanken darber, ob sie in der gegebe-
nen Situation einen positiven Eindruck auf ihren
Partner machen oder nicht. In der Regel verfu-
gen sie auch nicht Uber die sozialen Fahigkeiten,
die nétig waren, um ihre Handlungen und ihr
Ausdrucksverhalten im Sinn einer glnstigen
Selbstdarstellung zu steuern.

SNYDER (1974) entwickelte einen Fragebogen-
test, der individuelle Unterschiede in der Moti-
vation und Féhigkeit zur vorteilhaften Selbstdar-
stellung erfaldt. Die «Selbstiiberwachungsskala»
(Self-Monitoring Scale) besteht aus 25 Aussa
gen, wie z.B. « . . ich bemihe mich nicht,
Dinge zu sagen, die den anderen angenehm
sind», «ich kann jedem in die Augen schauen
und dabel Iigen (wenn es fir einen bestimmten
Zweck nétig ist)» oder «in verschiedenen Situa-
tionen und gegenlber verschiedenen Menschen
verhalte ich mich wie ganz verschiedene Perso-
nen». Bei jeder Aussage gibt die Vp an, ob die
Aussage auf sie zutrifft oder nicht.
Erwartungsgemal zeigte sich, dal3 Personen,
deren Motivation und Fahigkeit zur ginstigen
Selbstdarstellung aus beruflichen Griinden groi3
sein mifdten (z. B. Schauspieler und Politiker),
einen héheren Punktewert auf der Selbstiberwa-
chungsskala erzielen as eine Vergleichsgruppe
von Studenten (SNYDER, 1974). Ferner scheint
die Selbstiberwachungsskaa eine eigenstandige
psychologische Dimension zu messen, denn die
Korrelationen zwischen dieser Skala und ande-
ren Dimensionen (z. B. Introversion - Extraver-
sion oder Ort der Kontrolle) sind &uferst gering
(vgl. SNYDER, 1979). Die Selbstiberwachungs-
skala wurde spéter revidiert und auf 18 Fragen
gekirzt (SNYDER und GANGESTAD, 1986).
SNYDER (1979) nimmt an, dal3 sich Personen mit
starker Selbstiiberwachungstendenz in jeder Si-
tuation fragen, was diese Stuation von ihnen
verlangt, d. h. welche Verhaltensweisen ange-

messen sind und einen giinstigen Eindruck ma-
chen; dai sie sich dann eine Person vorstellen,
die moglichst gut zur gegebenen Situation pal;
und schliefdich diese Person imitieren. Personen
mit geringer Selbstiberwachungstendenz orien-
tieren sich nicht an «prototypischen» Personen,
sondern an ihrem Selbstbild. Sie stellen sich in
jeder Situation die Frage, welche ihrer Eigen-
schaften (Einstellungen, Personlichkeitsmerk-
male usw.) in der gegebenen Situation relevant
ist und handeln in Ubereingtimmung mit dieser
Eigenschaft.

Aus diesen Annahmen folgen Hypothesen Uber
die Situationsabhangigkeit von Verhaten und
Uber die Beziehungen zwischen Verhalten und
Einstellungen. Personen mit hoher Selbstiber-
wachungstendenz richten sich nach der jewelli-
gen Situation. Daher wird ihr Verhalten nicht
konsistent sein und auch haufig den Einstellun-
gen widersprechen (wenn es die Situation «ver-
langt»). Personen mit geringer Selbstiberwa-
chungstendenz orientieren sich an ihrem (kon-
stanten) Selbstbild. Daher wird ihr Verhaten
relativ situationsunabhéngig sein und meistens
mit den Einstellungen Ubereinstimmen.

Mit diesen Hypothesen (und den einschlégigen
Untersuchungen) hat SNYDER einen wichtigen
Beitrag zu zwel besonders aktuellen und umstrit-
tenen Problemen geleistet, némlich zur Frage,
ob konstante Personlichkeitsmerkmale existie-
ren (vgl. Abschnitt 2.62), und zur Frage nach der
Ubereinstimmung zwischen Verhalten und Ein-
stellungen (vgl. Abschnitt 4.24). SNYDER er-
wéhnt auch mdgliche Ausnahmen von den ge-
nannten Hypothesen: Personen mit hoher Selbst-
Uberwachungstendenz werden sich konsistent
und situationsunabhdngig verhdten (als ob sie
konstante Dispositionen hétten), wenn sie das
fur zweckmafig halten. So wird etwa ein Politi-
ker (mit starker Selbstiiberwachung) in alen
Situationen tatkréftig und hilfreich erscheinen
wollen - auch wenn er nach vielen Sitzungen und
Diskussionen schon erschdpft ist und ihn das im
Augenblick diskutierte Problem nicht interes-
siert.

Wichtig ist ferner SNYDERS Hypothese, dal? es
nicht nur individuell (d. h. durch die Starke der
Selbstiberwachungstendenz) bedingte  Unter-
schiede in der Verhatenskonsistenz und der
Konsistenz zwischen Einstellungen und Verhal-
ten gibt, sondern dal3 solche Unterschiede auch
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situationsbedingt sein kénnen. Manche Situatio-
nen bewirken ein selbstiberwachendes Verhal-
ten. Das sind vor alem neue, unvertraute Situa-
tionen und Interaktionen mit wichtigen Personen
(von denen man abhéngig ist, vgl. BERSCHEID,
GRAZIANO, MONsSON und DERMER, 1976). In
diesen Féllen ist man motiviert, soziden Hin-
weisreizen erhthte Aufmerksamkeit zu widmen
und das eigene Verhalten bewuf3t und situations-
angepaldt zu kontrollieren.

Andere Situationen, die die Aufmerksamkeit auf
die eigenen Dispositionen und Einstellungen
lenken, verringem die Tendenz zur Selbstiber-
wachung und (nach aufen) vorteilhaften Selbst-
darstellung und fordern daher konsistentes und
einstellungskongruentes Verhaten. Hier sind
u. a Zustdnde «objektiver Selbstaufmerksam-
keit» (vgl. Abschnitt 5.462) zu nennen sowie
Situationen mit erhdhter und deutlicher personli-
cher Verantwortlichkeit fir die Folgen des eige-
nen Verhaltens.

Die in diesem Abschnitt referierten Hypothesen
wurden in mehreren Untersuchungen Uberprift
und bestétigt. Die Vpn von SNYDER und MON-
SON (1975) wurden mit Hilfe der Selbstiberwa-
chungsskalain zwei Gruppen eingeteilt: Vpn mit
starker bzw. schwacher Selbstiiberwachungsten-
denz. Allen Vpn wurden mehrere Situations-
und Verhaltensbeschreibungen vorgelegt, wobel
sie jeweils (auf einer Skala von 0 bis 10) angeben
muften, mit welcher Wahrscheinlichkeit sie in
der beschriebenen Situation das betreffende Ver-
halten ausfihren wirden. (Die Beschreibungen
bestanden aus konkreten Verhaltensbeispielen
von Aggression, Hilfsbereitschaft und Ehrlich-
keit, die jeweils mit neun verschiedenen Situa-
tionskontexten versehen waren.) Erwartungsge-
mal zeigte sich bel den stark selbstiiberwachen-
den Vpn eine grélere situationsbedingte Verhal-
tensvariabilitdt als bei den Vpn mit geringer
Selbstiberwachungstendenz, deren Antworten -
im Sinn konstanter Persdnlichkeitsmerkmale -
wesentlich konsistenter waren. AuRerdem
wurde bel den Vpn mit starker Selbstiberwa-
chungstendenz (in Ubereinstimmung mit ihrem
Verhalten) eine deutliche Neigung zu Situations-
attributionen festgestellt, wahrend die Vpn mit
geringer Selbstiiberwachung eher zu Disposi-
tionsattributionen tendieren. SNYDER und
TANKE (1976) konnten nachweisen, dal3 bei Vpn
mit geringer Selbstiberwachungstendenz die

Ubereinstimmung zwischen Einstellungen und
Verhaten grof3er ist as bei stark selbstiiberwa-
chenden Vpn.

Die Selbstiiberwachungstheorie hat noch einen
weiteren wichtigen Beitrag zur Einstellungsfor-
schung geleistet. Es wurde das lange Zeit nicht
mehr beachtete Thema der Einstellungsfunktio-
nen wieder aufgegriffen. SNYDER und DEBONO
(1987) postulierten, dal? Einstellungen fir Men-
schen mit starker und schwacher Selbstiberwa:
chungstendenz unterschiedliche Funktionen er-
fullen. Fur starke SelbstUberwacher haben Ein-
stellungen eine soziale Anpassungsfunktion (so-
cid adjustive function). Sie wollen zeigen, dai3
sie angemessene oder «richtige» Einstellungen
haben, und dadurch Zustimmung oder Anerken-
nung erlangen. Fur niedrige Selbstiberwacher
haben Eingtellungen eine Wertausdrucksfunk-
tion (value expression function). Ihre Einstellun-
gen sind Ausdruck ihrer algemeinen Werthal-
tungen (d. h. sie stimmen mit inneren Standards
Uberein). In der Terminologie der Selbstziel-
theorie von GREENWALD (s. Abschnitt 5.468) ist
die sozidle Anpassungsfunktion eine Aufgabe
(ego-task) des offentlichen Selbst, und die Wert-
ausdrucksfunktion eine Aufgabe des privaten
Selbst.

Mit diesen Annahmen stimmen etliche Ergeb-
nisse gut Uberein. DEBoNO und HARNISH (1988)
vermuteten, dald starke Selbstuberwacher vor
allem an Mitteilungen interessiert sind, die von
sympathischen und bekannten Sendern (die z. B.
ein offentliches Amt bekleiden) stammen.
Schwache Selbstiberwacher sind dagegen eher
an Mitteilungen von Experten (z. B. Wissen-
schaftlern) interessiert. Daher sollten starke
Selbstiiberwacher Mitteilungen von sympathi-
schen Sendern auf dem zentralen Weg und Mit-
teilungen von Experten nur heuristisch verarbel-
ten, wéhrend es bei schwachen Selbstiberwa-
chem umgekehrt sein sollte (zentrale und peri-
phere bzw. heuristische Informationsverarbei-
tung wurde in Abschnitt 4.342 besprochen).
Daraus folgt weliters, daf3 fir starke Selbstiiber-
wacher die Argumentqualitét nur bel sympathi-
schen Sendern eine Rolle spielt (das Ausmal? der
Einstellungsénderung beeinflufd), wahrend flr
schwache Selbstiiberwacher die Argumentquali-
tdt nur bei Experten eine Rolle spielt. Diese
Hypothese wurde bestétigt (s. Tabelle 64). Die
Zahlen in der Tabelle sind die (mittleren) Ein-
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Tabelle 64
Argumente

Selbstiiberwachung stark schwach
hoch

Experte 4,07 (30) 3,61 (10)

sympathischer

Sender 331 (50) 5,554 (7)
niedrig

Experte 3,50 (38) 5,67 (8)

sympathischer

Sender 3,64 (19) 3,69 (17)

Stellungen nach der Mitteilung, die auf einer 7-
Punkte-Skala erfald wurden. Niedrige Zahlen
bedeuten Einstellungen im Sinn der Mitteilung.
Die Zahlen in Klammem sind die Prozentsétze
glnstiger Gedanken Uber die Qualitét der Mittei-
lung.

Es wurde auch gezeigt, da3 bel starken und
schwachen Selbstiiberwachem unterschiedliche
Arten von Mitteilungen wirksamer sind (DEe-
BoNo, 1987). Starke Selbstiiberwacher lassen
sich eher von Argumenten beeinflussen, die die
sozidle Anpassungsfunktion der Einstellung be-
tonen (z. B. «die meisten von lhren Freunden
sind nicht Ihrer Meinung»), wahrend schwache
Selbstiiberwacher eher durch Mitteilungen zu
Uberzeugen sind, die sich auf Werte und andere
innere Standards der Empféanger beziehen. Sie
sind eher durch sachliche und korrekte Argu-
mente zu beeinflussen.

Dementsprechend sind bei den beiden Personen-
gruppen auch verschiedene Werbestrategien
wirksam (SNYDER und DEBoNo, 1985). Starke
Selbstiberwacher werden von Werbestrategien
beeinfluld, die das Image eines Produktes beto-
nen, und die darauf hinweisen, dal3 man durch
Kauf und Verwendung des Produkts an Ansehen
gewinnt. Schwache Selbstiberwacher sind eher
zu Uberzeugen, wenn die Vorzige eines Pro-
dukts betont werden.

Die Selbstuberwachungstheorie ist nach wie vor
ein Ansatz, der sehr viele Untersuchungen an-
regt und viele interessante Ergebnisse bringt.
Aus der grofien Fille seien hier nur noch einige
wenige angedeutet: Starke Selbstiberwacher ha
ben mehr und genaueres Wissen (Prototypen)
Uber soziale Situationen und Uber Personen.
Schwache Selbstiberwacher wissen mehr ber
sich selbst (SNYDER und CANTOR, 1980).

Sowohl starke wie schwache Selbstiiberwacher
suchen solche Situationen auf, die ihrer Person-
lichkeit besser entsprechen (SNYDER und GAN-
GESTAD, 1982). Fir starke Selbstiiberwacher
sind das moglichst klar definierte und vorhersag-
bare Situationen, in denen man weil3, was von
einem erwartet wird. Schwache Selbstiberwa
cher bevorzugen weniger einschrénkende Situa-
tionen, die es ermdglichen, sich nach inneren
Standards zu verhalten.

AbschlieRend sei noch erwéhnt, dald fur starke
Selbstiiberwacher das Aussehen eines Menschen
wichtiger ist als fur schwache Selbstiiberwacher.
Das gilt sowohl in Beziehungen as auch im
beruflichen Bereich, z. B. bei der Entscheidung,
ob ein Bewerber eine offene Stelle erhdten soll
oder nicht (SNYDER, BERSCHEID und MATWY-
CHUK, 1988).

6.115 Von sozialer Wahrnehmung zu sozialer
Realitat

In Abschnitt 5 (Personenwahrnehmung) wurde
detailliert beschrieben, wie Meinungen tber Per-
sonen entstehen. Die experimentelle Forschung
auf diesem Gebiet ist &ulRerst umfangreich. Rela
tiv wenig wurden von der experimentellen So-
Zialpsychologie bisher die moglichen Auswir-
kungen solcher Meinungen beachtet. Interperso-
nelle Meinungen sind héufig (positive oder nega-
tive) Vorurteile im Sinn voreiliger, vereinfachter
und verzerrter Urteile, die auf unzureichender
Information beruhen. Aus solchen falschen Vor-
urteilen kdnnen jedoch wahre Urteile werden.
Interpersonelle Meinungen konnen «selbsterfil-
lende Prophezeiungen» (MERTON, 1957) sein.
Der Beobachter, der einer Stimulusperson zu-
néchst (und irrtimlich) eine bestimmte Disposi-
tion nur zuschreibt, verhdlt sich haufig (oder
meistens?) gegeniiber der Stimulusperson derge-
stalt, da3 diese schliefllich Verhatensweisen
zeigt, die die «wahrgenommene» Disposition
bestétigen. Ein Beobachter, der eine bestimmte
Stimulusperson fir sehr aggressiv halt, wird
(vidlleicht aus Angst, und um Aggressionen von
vornherein zu unterbinden) die Stimulusperson
héufig unfreundlich, dominant und distanziert
behandeln, bis diese so verdrgert ist, da3 sie sich
wirklich aggressiv verhélt. Ein Beobachter, der
eine Stimulusperson fir freundlich und hilfsbe-
reit hdt, wird sie haufig zuvorkommend behan-
deln und ihr zahlreiche sozidle Verstarker bieten,
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so daf3 er ihr schliefdich sehr sympathisch wird,
und sie sich ihm gegentiber wirklich freundlich
und hilfsbereit verhalt.

Selbsterfiillende Prophezeiungen aufgrund von
Vorurteilen und Stereotypen wurden in jlngster
Zeit mehrfach experimentell demonstriert. Sny-
DER, TANKE und BERSCHEID (1977) untersuch-
ten die selbsterfullenden Wirkungen des (zumin-
dest im européisch-amerikanischen Kulturkreis
verbreiteten) Vorurteils, dald3 schténe Menschen
auch andere sozia erwinschte Eigenschaften
besitzen (vgl. das Sammelreferat von BER-
SCHEID und WALSTER, 1974, sowie Abschnitt
5.313).

Die Vpn nahmen paarweise an dem Versuch teil.
Jede Dyade bestand aus einer méannlichen und
einer weiblichen Vp, die ein 10 Minuten langes
Telefongesprach miteinander fuhrten (es sollte
angeblich untersucht werden, «durch welche
Prozesse Menschen einander kennen lernen»).
Dem maéannlichen Interaktionspartner wurde vor
dem Telefongespréch ein «Foto seiner Partne-
rin» gezeigt. In Wahrheit handelte es sich um
Bilder von anderen Personen, die in Vorversu-
chen ausgewdhlt worden waren. Auf diese
Weise wurde einem Teil der ménnlichen Vpn der
Eindruck vermittelt, dal3 die Gespréchspartnerin
korperlich attraktiv sei, und den anderen Vpn,
dal} se mit unattraktiven Partnerinnen spre-
chen.

Die Art des Gesprachs war den Vpn vollig frei-
gestellt. Die Gesprache wurden auf Tonband
aufgenommen. Zwolf Beurteiler sollten an-
schliefRend das Verhalten der weiblichen Vpn in
bezug auf mehrere Eigenschaften einschétzen.
Diese Beurteiler horten nicht die vollsténdigen
Gesprache, sondern nur die Beitrége der weibli-
chen Vpn, und wuf3ten nichts Uber das tatséchli-
che oder angebliche Aussehen der Stimulusper-
son. Sie beurteilten die Stimuluspersonen der
Versuchsbedingung «schén» wesentlich positi-
ver (z. B. as ausgeglichener, geselliger und se-
xuell empfénglicher) as die «hallichen» Stimu-
luspersonen. Es hatte also eine Verhaltensbesta-
tigung des Schonheitsstereotyps stattgefunden.
Aus sozialer Wahrnehmung war soziale Realitét
geworden.

Die Verhatensbestédtigung seitens der weibli-
chen Vpn wurde zweifellos durch das vorurteils-
bedingte Verhalten der ménnlichen Vpn verur-
sacht. Neun Beurteiler bewerteten die Ge-

spréchsbeitrége der ménnlichen Vpn. Digeni-
gen Vpn, die glaubten, mit einer schénen Partne-
rin zu sprechen, wurden u. a. as gesdliger,
humorvoller, unabhéngiger, interessanter und
sexuell freiztigiger wahrgenommen as die Vpn
mit einer «haldichen» Gespréchspartnerin. Das
unterschiedliche Verhalten der weiblichen Inter-
aktionspartner kann somit als Resktion auf die
unterschiedliche Behandlung durch die mannli-
chen Gespréchspartner aufgefaldt werden.
Ahnlich zeigten WORD, ZANNA und COOPER
(1974), dald Personen, die (als Bewerber um
einen Posten) vom Interviewer distanziert und
etwas herablassend behandelt wurden, sich un-
geschickter verhielten und «nerviser» waren als
Personen, die auf freundlichere Weise interviewt
wurden.

Es konnte sogar gezeigt werden, dal? Vpn, denen
man weisgemacht hatte, dal? sie von einer ande-
ren Person positiv bewertet oder abgelehnt wur-
den, daraufhin ihr Verhalten gegentiber dieser
Person solcherart anderten, dal3 sie von ihr tat-
séchlich positiv oder negativ eingeschétzt wur-
den (CurTIS und MILLER, 1986). Durch das
«Wissen» Uber die Ablehnung oder Wertschét-
zung seitens der anderen Person anderte sich
u. a. die Stimme, die Offenheit (Sprechen tber
private und intime Themen), und die Zahl der
dhnlichen (zustimmenden) bzw. unghnlichen
Aussagen.

Die Prozesse, die eine Verhaltensbestdtigung
von Vorurteilen bewirken, sind sehr vielfatiger
Natur (s. SNYDER 1981, 1984). In diesem Zu-
sammenhang gibt es (zumindest) drei notwen-
dige Bedingungen. Erstens muf3 der Beobachter
ein stabiles Vorurteil haben, das er mit grofier
Gewiftheit far richtig hdlt (Swann und ELy,
1984). Zweitens mul3 die Stimulusperson dazu
gebracht werden, Handlungen auszufiihren, die
das Vorurteil bestdtigen. Damit nicht nur eine
voriibergehende, sondern eine echte (d. h. lang-
fristige und in vielen Situationen auftretende)
Anderung der Zielperson erreicht wird, muR
drittens die Zielperson ihr (neues) Verhalten as
Ausdruck einer Disposition auffassen, und diese
Disposition als Teil des Selbsthilds betrachten.
Diese drei Teilprozesse der Verhaltensbestéti-
gung sollen nun etwas ausfuhrlicher erlautert
werden.

Vorurteile und Stereotype sind meistens sehr
anderungsresistent. Das liegt teilweise an der
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Selektivitdt von Wahrnehmung und Gedéchtnis
(s. SNYDER, 1984). Es wurde bereits gezeigt,
dald Informationen, die den eigenen Einstellun-
gen und Meinungen entsprechen, besonders be-
reitwillig wahrgenommen und gut erinnert wer-
den (vgl. die Abschnitte 4.21 bis 4.23). Einstel-
lungsdiskrepante bzw. vorurteilsdiskrepante In-
formationen und Verhatensweisen werden je-
doch gern «vergessen» (ROTHBART, EVANS und
FUuLERO, 1979; SNYDER und URANOWITZ,
1978). Aul¥erdem werden Meinungen durch se-
lektive Informationssuche gefestigt.

Auch Attributionsverzerrungen tragen zur «Be-
stétigung» von Vorurteilen bei. Verhaltenswei-
sen einer Stimulusperson, die die Meinung des
Beobachters Uber diese zu bestdtigen scheinen,
werden auf Dispositionen der Stimulusperson
zurtickgefuhrt; Verhaltensweisen, die nicht zur
Meinung des Beobachters passen, werden auf
Situationsfaktoren attribuiert. Wenn beispies-
weise eine vermeintlich aggressive Person sehr
freundlich ist, nimmt der Beobachter an, dal? sie
sich nur verstelt, um nachteilige Folgen ihrer
Aggressivitdt zu vermeiden (vgl. auch die in
Abschnitt 5.33 referierten Ergebnisse Uber die
Wirkungen von Sympathie und Ablehnung).
AuRerdem besteht eine Tendenz zur Verme-
dung von negativ bewerteten Personen, wodurch
die Mdoglichkeiten zur Widerlegung der negati-
ven Meinungen stark eingeschréankt werden. Die
Hartnéckigkeit interpersoneller Meinungen und
Vorurteile findet also ausreichende und vielfél-
tige Erklarungen.

Bei der Entstehung von Bestétigungen der inter-
personellen Meinungen im Verhalten der Stimu-
lusperson, also beim Schritt von sozialer Wahr-
nehmung zur Herstellung sozialer Realitét, spie-
len vermutlich Attributionen und lernpsycholo-
gische Faktoren eine wichtige Rolle.

Man kann annehmen, dal3 die Verhaltensbestati-
gung (zum Teil) durch selektive Verstérkung,
Extinktion und Bestrafung verursacht wird. Po-
stive Verhaltensweisen einer «freundlichen»
Person werden durch Lob und Zuwendung ver-
stérkt, wéhrend sozial unerwiinschte Handlun-
gen derselben Person durch externe Attributio-
nen entschuldigt und im Ubrigen ignoriert (und
damit extingiert) werden. Umgekehrt werden
haufig positive Handlungen einer mif3diebigen
«aggressiven» Person durch externe Attributio-
nen abgewertet, weshab sie nicht verstérkt und

daher extingiert werden. Als Folge davon steigt
der relative Antell negativer Verhatensweisen,
die aufRerdem noch eventuell dadurch verstarkt
werden, dal3 sie wenigstens die (wenn auch mif3-
billigende) Aufmerksamkeit anderer Menschen
auf die negativ bewertete Stimulusperson len-
ken. Ahnlich kénnte man z. B. die Verhaltensbe-
stétigung von Geschlechtsstereotypen erkléren.
Eine andere Erklérung der Verhatensbestéti-
gung (SNYDER und SwWANN, 1978a, b) postu-
liert, da’® der voreingenommene Beobachter
oder Interaktionspartner bemiht ist, seine Mei-
nungen zu «prifen». Zu diesem Zweck fuhrt er
jedoch vorwiegend oder ausschliefdich Hand-
lungen durch, die geeignet sind, seine Meinun-
gen zu bestdtigen, aber nicht solche, die eine
Widerlegung seiner Meinungen ermdglichen.
Wenn jemand beispielsweise seinen Interak-
tionspartner fir aggressiv hdt, wird er «vor-
sichtshalber» und um zu sehen, wie der andere
reagiert, ebenfalls aggressiv auftreten. Dadurch
[6st er beim Partner analoge Prozesse aus, und
dieser verhdlt sich dann aus dhnlichen Griinden
tatsachlich aggressiv. Auf diese Weise wird der
Verhaltensspielraum des Partners dermal3en ein-
geschrankt, dald er nur mehr Verhaltensbestéti-
gungen des Vorurteils bieten kann.

Die Annahme SNYDERS, dal3 Personen ihre Hy-
pothesen (Meinungen) vorwiegend auf konfir-
matorische (bestétigende) Weise prifen, wurde
spater kritisiert (z.B. HIGGINS und BARGH,
1987; KrLAaymAN und Ha, 1987; SemIN und
STRACK, 1980). Die Kritik weist darauf hin, dal3
in vielen Untersuchungen (z. B. SNYDER und
SWANN, 1978 b) problematische Methoden ver-
wendet wurden, die keine eindeutigen Interpre-
tationen der Ergebnisse zulassen. Die Vpn von
SNYDER und SWANN erhielten zunéchst fiktive
Personlichkeitsprofile einer Stimulusperson, die
entweder als introvertiert oder als extravertiert
dargestellt wurde. Spéter sollten die Vpn der
Stimulusperson Fragen stellen, um herauszufin-
den, ob es sich wirklich um typische Extraver-
tierte bzw. Introvertierte handelt. Zu diesem
Zweck sollte jede Vp 12 Fragen aus einer Liste
von 26 Fragen auswéahlen. Diese Liste enthielt
extravertierte Fragen (Beispid: «Was wirden
Sie tun, um mehr Leben in eine Party zu brin-
gen?»), introvertierte Fragen (Beispiel: «Warum
falt es Ihnen schwer, zu anderen Menschen
vollig offen zu sein?), und neutrale Fragen
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(Beispiel: «Welcher Hilfsorganisation mdchten
Sie etwas spenden?»). Digjenigen Vpn, die ein
extravertiertes Profil erhalten hatten, wéhlten
zum grofdten Teil extravertierte Fragen. Jene
Vpn, die ein introvertiertes Profil gesehen hat-
ten, wahlten vorwiegend introvertierte Fragen.
Aus diesen und &dhnlichen Ergebnissen wurde
eine algemeine konfirmatorische Tendenz bei
der Hypothesenpriifung abgeleitet. Das ist je-
doch nicht gerechtfertigt, denn Fragen der ver-
wendeten Art erlauben Uberhaupt keine Hypo-
thesenprifung - sie sind nicht diagnostisch.
Wenn man fragt, was jemand zur Belebung einer
Party unternehmen wirde, setzt man ja bereits
voraus, dald der Befragte extravertiert ist - ein
Introvertierter wirde Uberhaupt nichts zur Bele-
bung der Party unternehmen, er wirde wahr-
scheinlich nicht einmal hingehen. Wenn auf
diese Art gefragt wird, hat der Befragte Uber-
haupt keine andere Wahl, als mit einer Verhal-
tensbestétigung zu antworten. Er muf3 erkléren,
auf welche Art er eine Party belebt, auch wenn er
das in Wirklichkeit nie tun wirde. Daher kann
aus der Verwendung solcher nichtdiagnosti-
scher, vollig uninformativer Fragen nicht auf
eine konfirmatorische Tendenz bei der Hypothe-
senprifung geschlossen werden.

Hypothesen kdnnen nur mit Hilfe diagnostischer
Fragen Uberpriift werden (z. B. «Kommt es vor,
dald Sie etwas zur Belebung einer Party unterneh-
men?» oder «Gehen Sie gern zu Parties?), die
mit ja oder nein beantwortet werden konnen.
Wenn Vpn zwischen diagnostischen und nicht-
diagnostischen Fragen wahlen koénnen (z. B.
TROPE und BASSOK, 1983; BAssok und TROPE,
1984), bevorzugen sie die diagnostischen Fragen
(und damit die Mdéglichkeit einer echten Hypo-
thesenprifung ohne konfirmatorisch verzer-
rende Tendenzen).

Allerdings zeigte sich oft - wie auch bei SNYDER
und SWANN (1978 b) - eine Préferenz fur Fra-
gen, deren Inhalt der Hypothese entspricht.
Wenn beispielsweise die Hypothese Uberprift
werden soll, da3 eine Stimulusperson extraver-
tiert ist, fragen viele Vpn lieber danach, ob
extravertierte Verhatensweisen aufgetreten sind
oder nicht, as danach, ob introvertierte Hand-
lungen durchgefihrt wurden oder nicht. Das ist
aber ganz etwas anderes as eine konfirmatori-
sche Verzerrung. Die Bevorzugung von Fragen,
deren Inhalt der Hypothese entspricht (hypothe-

sis-matching questions), ist aufRerdem nicht pro-
blematisch, sofern es sich um diagnostische Fra-
gen handelt (wenn nicht nur eine Bestétigung,
sondern auch eine Widerlegung der eigenen Hy-
pothese mdglich ist).

Ferner ist diese Préferenz fur hypothesenentspre-
chende Fragen nicht universell. Sie tritt vor
allem unter bestimmten Bedingungen auf, z. B.
bei Hypothesen Uber extreme im Gegensatz zu
mittleren Merkmal sausprégungen (extrem intro-
vertiert vs. introvertiert), und wenn den Vpn
keine alternative Hypothese zur Verfligung
steht. Wenn explizit eine Alternativhypothese
genannt wird, werden nicht hypothesenentspre-
chende Fragen bevorzugt (TROPE und BASSOK,
1983; Bassok und TROPE, 1984).

Die bisher beschriebenen Hypothesen und Un-
tersuchungen lassen die Moéglichkeit offen, dal3
die Verhaltensbestétigung nur bei jenem Interak-
tionspartner stattfindet, der sie durch sein Ver-
halten provoziert hat, und dal3 sich die Stimulus-
person in neuen Situationen und gegenuber
neuen Interaktionspartnern ganz anders verhalt.
Esist daher eine praktisch und theoretisch wich-
tige Frage, ob eine Verhatensbestétigung auf die
aud6sende Situation bzw. auf den aus&senden
Interaktionspartner beschrénkt bleibt, oder ob
sie (unter bestimmten Umstanden) auch auf an-
dere Situationen und Personen Ubertragen wird.
Hier bietet die Untersuchung von SNYDER und
SWANN (1978 a) wichtige Einsichten. In der er-
sten Phase des Experiments interagierten jeweils
zwei Vpn miteinander: ein «etikettierender Be-
obachter» und eine «Zielperson». Vor Beginn
der Interaktion wurde den etikettierenden Beob-
achtern in einer Versuchsbedingung mitgeteilt,
daid die Zielperson sehr aggressiv ist, wahrend
den anderen etikettierenden Beobachtern die
Zielperson as kooperativ und nicht aggressiv
beschrieben wurde. In der anschlief3enden Inter-
aktion wurden die vom VI induzierten Vorurteile
der etikettierenden Beobachter durch das Ver-
halten der Zielperson bestétigt.

In der zweiten Phase des Experiments interagier-
ten die Zielpersonen mit neuen und «naiven»
(das heif vorurteilslosen) Partnern. Fir diese
zweite Phase ist die weitere Aufteilung der Vpn
auf insgesamt vier Bedingungen wichtig. In je-
der Etikettierungsbedingung («aggressiv» und
«nicht aggressiv») wurden einem Teil der Zidl-
personen interne Attributionen fur ihr Verhaten
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nahegelegt. Es wurde ihnen mitgeteilt, man
wilte aus friheren Untersuchungen, dal3 das
Verhdten in Situationen dieser Art (Wettbe-
werbsspiel) von den Eigenschaften der Person
abhangt. Den anderen Zielpersonen wurde eine
Situationsattribution ihres Verhaltens nahege-
legt (durch die Mitteilung, dal3 das Verhdten in
solchen Situationen vom Verhalten und der Stra-
tegie des Gegners abhangt).

Nur jene Zielpersonen, denen eine interne Attri-
bution ihres Verhaltens suggeriert worden war,
zeigten die Verhaltensbestétigung auch in der
Interaktion mit dem naiven Partner. In der Attri-
butionsbedingung «intern» waren die «aggressi-
ven» Zielpersonen auch in der zweiten Phase des
Experiments sehr aggressiv, und die «nicht ag-
gressiven» waren weiterhin sehr wenig aggres-
siv. In der Attributionsbedingung «extern» trat
beim neuen Partner keine Verhaltensbestdtigung
auf. Die «aggressiven» und «nicht aggressiven»
Zielpersonen unterschieden sich jetzt nicht mehr
im Grad der Aggressivitét ihres Verhatens. Au-
erdem war ihr Verhalten jetzt weder aggressiv
noch betont nichtaggressiv: Ihre Aggressions-
werte lagen fast genau in der Mitte zwischen den
Bedingungen intern/aggressiv und intern/nicht
aggressiv.

Eine von einem voreingenommenen Beobachter
provozierte Verhatensbestétigung wird also nur
dann von Dauer sein und auf neue Situationen
Ubertragen werden, wenn die Zielperson glaubt,
dal} das betreffende Verhalten Ausdruck ihrer
Dispositionen ist und nicht eine Reaktion auf
Situationsfaktoren.

Das setzt bestimmte Selbstwahrnehmungspro-
zesse voraus. Aus einem Verhaten wird nur
dann auf eine Disposition geschlossen, wenn es
keine ausreichenden &ufferen Ursachen fur das
Verhalten gibt (Zwang, Belohnung fir die
Durchftihrung, Bestrafung fir die Nichtdurch-
flhrung). Aber auch unter diesen Bedingungen
wird nicht immer auf eine Disposition geschlos-
sen. Wenn das Selbstbild der Stimulusperson
eine zum Verhdten entgegengesetzte Disposi-
tion enthélt, die Teil der Selbstdefinition und
daher gut zugéanglich ist, setzen keine Selbst-
wahrnehmungsprozesse ein, die aus dem provo-
Zierten Verhaten auf eine entsprechende Dispo-
sition schlief3en.

Auch Verhdtensbestétigungen treten keines
wegs immer auf, wenn ein Beobachter (mit sei-

nem Vorurtel) und eine Stimulusperson inter-
agieren. Hier treffen zwel gegensétzliche Ten-
denzen aufeinander. Einerseits ist der Beobach-
ter bestrebt, eine Verhaltensbestétigung herbei-
zuftihren (die eventuell zu einer Selbstbildande-
rung der Stimulusperson fhren kann). Anderer-
seits will die Stimulusperson ihr Selbstbild be-
stétigen (SwANN, 1983), und méchte aul3erdem,
dal? sie der Beobachter so wahrnimmt, wie sie
sich selbst sieht. SWANN (1987) spricht in die-
sem Zusammenhang von Verhandlungen Uber
die ldentitdt (identity negotiations). Ob es zu
einer Verhaltensbestétigung oder gar zu ener
Selbstbildanderung kommt, hangt von der
Starke (Sicherheit) der Hypothesen des Beob-
achters und von der Starke des Selbstbilds der
Stimulusperson ab. In einer Untersuchung von
SWANN und ELY (1984) gab es Beobachter mit
sicheren und unsicheren Hypothesen und Stimu-
luspersonen mit sicheren und unsicheren Selbst-
bildern (beziglich der untersuchten Merkmals-
dimension). Verhatensbestétigungen traten nur
dann auf, wenn der Beobachter eine sichere
Hypothese und gleichzeitig die Stimulusperson
ein unsicheres Selbstbild hatte. Nur Beobachter
mit starken Vorurteilen verwendeten konfirma-
torische Strategien, und nur Stimuluspersonen
mit einem unsicheren Selbstbild lief3en sich da
von beeinflussen.

6.12 Theorien sozialer Tauschprozesse

6.121 Grundbegriffe

Aus lerntheoretischer Sicht ist anzunehmen, daf?
Interaktionen in Dyaden und grof3eren Gruppen
genauso wie jedes andere Verhaten in erster
Linie durch die antizipierten und bereits erlebten
Konsequenzen determiniert werden. Verhatens-
weisen der Person A, die in Interaktionen mit
Person B belohnt wurden, treten in spéteren
Interaktionen mit B haufig auf; bestrafte Verhal-
tensweisen werden seltener. Analog gilt fur B:
Jene Verhaltensweisen, die von A belohnt wur-
den, treten in dessen Gegenwart haufig auf. Von
A bestrafte Verhaltensweisen werden seltener.
Jede Verhdtensweise von A ist ein positiver,
negativer oder neutraler Reiz fir B und umge-
kehrt. Wenn A eine anerkennende Bemerkung
Uber B ausspricht, ist das fir B (in den meisten
Falen) angenehm. B kann darauf in verschiede-
ner Weise reagieren. Wenn er freundliche Zu-
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Wendung zeigt, bietet er A einen positiven Reiz
und erhoht damit die Wahrscheinlichkeit, auch
spéter von A Bestétigungen zu erhalten. Wendet
er sich von A ab oder antwortet er aggressiv,
dann bietet er A einen negativen Reiz und die
Wahrscheinlichkeit weiterer Anerkennungen
durch A sinkt.

Wie das Beispiel zeigt, lassen sich Interaktions-
prozesse a's Austausch von positiven und negati-
ven Reizen auffassen. Dieser Ansatz wurde von
mehreren Autoren ausgearbeitet (BLAU, 1964,
1968; HomANs, 1961; KELLEY und THIBAUT,
1978; THiBAUT und KELLEY, 1959). Das vorlie-
gende Kapitd folgt hauptséchlich der Formulie-
rung von THIBAUT und KELLEY, die besonders
prézise und klar expliziert ist.

Es wird davon ausgegangen, daf3 jedem Interak-
tionspartner eine (endliche) Anzahl von Verha-
tensaternativen zur Verfligung steht. Jede Alter-
native hat einen bestimmten Wert. Sie ist mit
«Lohn» oder «Kosten» verbunden, und zwar fir
beide Partner. Der Wert einer Alternative mul
keineswegs fur die Beteiligten identisch sein.
Wenn A aggressiv ist, kann das fur ihn durchaus
angenehm sein; fir B ist es unangenehm.

Fir jeden konkreten Fal kann man die mog-
lichen Verhaltensalternativen beider Partner und
die Werte der Alternativen fir jeden Partner’
Ubersichtlich mittels einer Wertematrix darstel-
len. Solche Matrizen werden auch als Ergebnis-
matrizen, Auszahlungsmatrizen oder Payoffma
trizen bezeichnet.

Wie eine Wertematrix aufgebaut ist, zeigt Abbil-
dung 140. A hat m Verhaltensalternativen, B hat
n Alternativen. Die Verhatensweisen von A
bilden die Zeilen, digjenigen von B die Spalten
der Matrix. Es gibt m - n Kombinationen von
Verhatensweisen der beiden Interaktionspart-
ner. Den Kombinationen entsprechen die m - n
Zellen (Kastchen) der Matrix. Jede Zelle R;; ist
der Schnittpunkt einer Zeilei und einer Spalte |,
entspricht also der Kombination eines bestimm-

! Der Ausdruck «Partner» hat in der Alltagssprache eine
positive Konnotation. In diesem Kapitel wird das Wort
«Partner» in einem vollig neutralen Sinn verwendet. Es
bezeichnet Personen, die miteinander (oder gegeneinan-
der) interagieren. Da in diesem Kapitel hauptséchlich von
zwischenmenschlichen Konflikten und deren Lésung die
Rede ist, handelt es sich oft um Partner mit (wenigstens
teilweise) gegensétzlichen Interessen, aso um (poten-
tielle) Gegner.
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ten Verhaltens von A mit einem bestimmten
Verhaten von B. In jeder Zelle sind zwei Zahlen
eingetragen: a; und by;. Dabel bedeutet a; den
Wert, der fUr A gegeben ist, wenn A das Verhal-
ten i und B das Verhaten j wahit. Der Wert
derselben Verhaltenskombination fir B wird
durch b; symbolisiert. Die konkreten Zahlen
sind wie bisher in diesem Buch zu interpretieren.
Eine negative Zahl bedeutet ein negatives Ergeb-
nis, Null ein neutrales und eine positive Zahl ein
positives Ergebnis.

Abbildung 141 zeigt eine einfache fiktive Werte-
matrix. A und B fihren ein langeres Gespréach.
Der Einfachheit halber sollen ale Verhaltens-
moglichkeiten in drel Kategorien zusammenge-
faldt werden: freundliche, neutrale und aggres-
sive Verhatensweisen. Dementsprechend gibt
es neun madgliche Kombinationen von Verhal-
tensalternativen.

Zeile 1 reprasentiert freundliches Verhaten von
A. A kann freundlich sein, wéhrend sich B
ebenfalls freundlich oder neutral bzw. aggressiv
verhdt. Wenn A und B beide freundlich sind, ist
das fur jeden von ihnen recht angenehm (a;; =
by; = + 2). Wenn A freundlich ist, wéhrend sich

B

freund-

lich neutral aggressiv
+2 +2 +3
freundlich
+2 o} -3
0 0 0
A
neutral +2 0 2
-3 -2 -1
aggressiv
9 +3 0 -1

Abbildung 141
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B neutral verhdlt, andert dies nichts fir B (by, =
+ 2), wohl aber fir A (a;; = 0). Das Verhalten
selbst ist fir A nach wie vor nicht unangenehm,
bringt aber nichts. Wenn A freundlich ist, wéah-
rend sich B aggressiv verhdlt, wird die Lage fur
A unangenehm. Freundliches Verhalten gegen-
Uber einem aggressiven Menschen verlangt
«Selbstbeherrschung» und ist daher anstren-
gend. AulBerdem produziert der andere aversive
Reize. Daher ist a;3 = - 3. FUr B andererseits ist
die Freundlichkeit von A angesichts der eigenen
Aggression besonders wertvall («ich kann mir
erlauben, was ich will, A ist trotzdem freundlich
zu mir; aulBerdem ist es manchmal angenehm,
sich gehen zu lassen»); by; ist daher + 3.

Der mit Payoffmatrizen nicht vertraute Leser
moge Ubungshalber alle Zeilen und Spalten der
Matrix genau Uberdenken und umgangssprach-
lich beschreiben. Die Matrix der Abbildung 141
[&3t noch keine Voraussagen dartiber zu, welche
Verhatensmuster sich in der Dyade einspielen
werden. (Spéter werden auch Wertematrizen ge-
zeigt, deren Struktur - eventuell unter bestimm-
ten Nebenbedingungen - bereits Aussagen Uber
stabile Interaktionsmuster zulassen.)

Waren die Haufigkeiten der Verhaltenskombina-
tionen bekannt, kénnten auch aus Abbildung 141
Voraussagen abgeleitet werden. Wenn z. B.
beide Partner «Besénftigungsstrategien» verfol-
gen, d. h. auf Aggression mit besonders freund-
licher Zuwendung reagieren, um den anderen zu
beruhigen (R;3 und Rj; sind dann sehr haufig),
entsteht dadurch ein sténdiger Streit, well in
diesem Fall Aggression massiv verstérkt wird
(+ 3). Wenn andererseits «gleiches mit glei-
chem vergolten wird» (Ry; und Rg; sind sehr
héaufig), wird gegenseitige Freundlichkeit entste-
hen, denn Ry, ist fur beide Partner «ertragrei-
cher» as Ry3.

Der Wert jeder Alternative wird durch innere
und &ulRere Faktoren bestimmt. Das Verhalten
selbst hat einen bestimmten Wert (es kann ange-
nehm oder unangehm sein; man hat eine Einstel-
lung zu jedem Verhalten) und es fihrt zu be-
stimmten Konsequenzen. Der Gesamtwert des-
selben Verhaltens ist groRer, wenn es positive als
wenn es negative Folgen hat (in Abbildung 141
ist sein freundliches Verhalten fir A verschieden
viel wert, je nachdem, wie sich B gerade ver-
halt).

Dasselbe Verhalten und dieselben Konsequen-

zen haben nicht immer denselben Wert fir eine
Person. THIBAUT und KELLEY flhren hier den
Begriff des Vergleichsniveaus ein (comparison
level = CL). Aus den friher erlebten positiven
und negativen Reizen wird eine Art Mittelwert
gebildet, wobei die jlngste Vergangenheit be-
sonders berticksichtigt wird. Dieser Mittelwert
ist das Vergleichsniveau, ein Standard, an dem
gemessen wird, wie gut oder schlecht momen-
tane Ergebnisse sind. Je grof3er die relative Hau-
figkeit positiver Erlebnisse war, desto hoher ist
das Vergleichsniveau (der subjektive Wertnull-
punkt) und desto anspruchsvoller wird man. Hat
man viele negative Konsequenzen erlebt, so ge-
wohnt man sich daran, sie werden dann selbst-
verstdndlich, und bereits objektiv mafig positive
Reize werden als extrem wertvoll erlebt.

Wie angenehm oder unangenehm eine konkrete
Interaktion ist, héngt aso vom momentanen
Vergleichsniveau ab. Ob es uberhaupt dafir
steht, eine Interaktion oder Beziehung fortzuset-
zen, hangt vom Vergleichsniveau fir Alternati-
ven ab (comparison level for aternatives =
CL,ay). Das CL,y, ist eine Art Mittelwert der in
anderen Interaktionen und Beziehungen erhalte-
nen Belohnungen und Strafreize, wobei die beste
Alternative besonders beriicksichtigt wird.

Je nach den Relationen zwischen CL, CL,;; und
dem durchschnittlichen Nutzen einer Beziehung
ist diese attraktiv oder nicht und ist man in
verschiedenem Ausmal’ von ihr abhéngig (siehe
Abbildung 142).

- 0 +
attraktiv und unabhéngig % % !
€L cL, W
— 0 +
attraktiv und abhéngig } } f
Cl,, CL W
— 0 +
unattraktiv und abhéngig } 1 f
CL w CL

Abbildung 142

Wenn die durchschnittlichen Ergebnisse (W)
einer Beziehung Uber dem CL,, liegen und die-
ses Uber dem allgemeinen CL, dann ist die Be-
Ziehung aulRerst attraktiv. Man ist aber nicht sehr
vom Partner abhéngig (grob gesprochen, man
kann mehr oder weniger tun, was man will),
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denn es gibt alternative Beziehungen (oder M 6g-
lichkeiten), die ebenfalls deutlich Uber dem CL
liegen. Die Unabhangigkeit ist um so grofier, je
ndher W und CL,,; auf dem Bewertungskonti-
nuum liegen.

Liegt W Uber dem CL und CL Uber CL,y, dann
ist die Beziehung zwar noch immer attraktiv,
aber man ist von ihr abhéngig, denn die Alterna-
tiven liegen unter dem CL. Mit anderen Worten:
Es sind nur indiskutable Alternativen verflgbar.
Man mui ales unternehmen, um die Beziehung
aufrechtzuerhalten.

Lautet die Reihenfolge (von negativ zu positiv)
Cla, W und CL, dann befindet man sich in
einer unattraktiven Beziehung, von der man
noch dazu abhéngig ist, denn die Alternativen
sind noch schlechter. THIBAUT und KELLEY
sprechen in diesem Fall von einer unfreiwilligen
Beziehung.

6.122 Einstellungsahnlichkeit,
Interessenkonflikte und Normen

Es &/} sich austauschtheoretisch zeigen, daid bei
Personen mitahnlichen Einstellungen (mit ahnli-
chen Wertsystemen) im allgemeinen reibungs-
lose und fur beide Teile erfreuliche Interaktions-
muster zu erwarten sind. Diese Behauptung soll
anhand eines einfachen Beispiels begriindet wer-
den. Ein Ehepaar hat einen freien Abend. Es
bestent die Moglichkeit, ein Konzert zu besu-
chen (R,) oder die Einladung zu einer Tanz-
party anzunehmen (R,). Beide héren sehr gern
Musk (+ 3), finden aber kaum Gefalen am
Tanzen (0).

Eine mogliche Wertematrix fur diese Situation
ist in Abbildung 143 dargestellt. Der gemein-
same Konzertbesuch bringt maximales Vergnu-
gen fur beide (a;; = by; = + 3). Ein gemeinsa-
mer Partybesuch ist zwar nicht unangenehm,
aber auch nicht erstrebenswert (a» = by, = 0).
Es wére auch zu tUberlegen, ob einer ins Konzert
und der andere auf die Party gehen sollte (da die
Einladung zur Party von guten Bekannten ausge-
sprochen wurde, die man nicht verargern
maochte, wére es ein Akt der Hoflichkeit, dal
wenigstens einer die Party besucht). In den Zel-
len R;, und Ry, sind die Konsequenzen fiir diesen
Fall eingetragen. Der einsame Konzertbesuch ist
immer noch positiv (+ 1), aber weniger positiv
as der gemeinsame. Allein tanzen zu gehen wird
as aversiv empfunden (- 2). Daher wird wahr-

B

Konzert Tanzen

+3 -2
Konzert
+3 +1
A
+1 0
Tanzen
-2 4]
Abbildung 143

scheinlich in diesem Fall und bei 8hnlichen Gele-
genheiten der gemeinsame Konzertbesuch vor-
gezogen.

Im obigen Beispiel war eine gemeinsame Wert-
hierarchie gegeben (Verhalten 1 wurde von bei-
den positiver bewertet als Verhaten 2). Einstel-
lungsahnlichkeit (bzw. -Ubereinstimmung) kann
auch bei gleichwertigen Alternativen gegeben
sein. Nehmen wir an, fur das Ehepaar im vorigen
Beispiel sind Tanzen und Musik gleichwertige
und sehr positive Alternativen. Abbildung 144
zeigt die entsprechende Payoffmatrix.

B

Konzert Tanzen

+3 +1
Konzert
+3 +1
A +1 +3
Tanzen
+1 +3
Abbildung 144

In diesem Fall ist anzunehmen, dal? jeder Partner
gleich haufig Konzerte und Tanzveranstaltungen
besuchen mdchte. Wenn keine Absprache zwi-
schen A und B besteht und jeder von ihnen an
freien Abenden (in zufdlliger Reihenfolge) eine
der gleichwertigen Alternativen wéhlt, dann
werden die vier moglichen Verhatenskombina-
tionen R4, Ry», Ryy und Ry, gleich oft auftreten.
Das bedeutet aber, dald nur in der Héfte aler
Fale, ndmlich bei den gemeinsamen Konzertbe-
suchen (Ry;) und bel den gemeinsamen Partybe-
suchen (Ry,) flr beide Partner der grotmaogliche
Nutzen (+ 3) erzielt wird; bei getrennten Aktivi-
téten (Ry, und Ry;) ist das Vergniigen geringer
+ 1).

EJm i)n allen Féllen optimale Ergebnisse zu erzie-
len, ist es notwendig, dal? A und B Abmachun-
gen treffen, etwa dergestat, dal3 sie immer ge-
meinsam ausgehen und abwechselnd Konzerte
und Partys besuchen. Die Aufstellung einer so-
ziden Norm, d. h. einer verbindlichen Verhal-
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tensvorschrift fur bestimmte Situationen, ist hier
notwendig, um fir beide Beteiligten die Verhal-
tenskonsequenzen zu optimieren.

Bei Interessenkonflikten (bei Vorliegen sehr ver-
schiedenartiger oder sogar entgegengesetzter
Einstellungen) ist die Nitzlichkeit von Normen
noch augenfalliger. Abbildung 145 stellt eine
Payoffmatrix fur die gleichen Verhaltensalterna-
tiven wie in den obigen Beispielen dar, aber mit
gegensdtzlichen Einstellungen von A und B. Fir
A ist ein Konzertbesuch sehr positiv (+ 3),
Tanzen ist ihm gleichglltig (0); bei B ist es
umgekehrt.

B

Konzert Tanzen

0 +1
Konzert
+3 +1
A
-2 +3
Tanzen
-2 o}
Abbildung 145

Damit jeder méglichst oft den Optimalwert + 3
erzidt, ist eine énliche Norm wie im vorigen
Beispiel notwendig. Man wird sich darauf eini-
gen mussen, gleich haufig gemeinsam ein Kon-
zert und gemeinsam eine Tanzveranstaltung zu
besuchen.

6.123 Macht und Einflufd

THIBAUT und KELLEY unterscheiden zwei Ty-
pen der Macht: Ergebniskontrolle und Verhal-
tenskontrolle. Die notwendigen Bedingungen
der Ergebniskontrolle sind in Abbildung 146
dargestellt. Wenn A Verhdten Ai wéhlt, dann
ist das Ergebnis fur B positiv, gleichgiiltig ob B
B, oder B, wahit. Wenn A Verhdten A, wahit,
ist das Ergebnis fur B negativ, gleichgultig was
B gerade tut. Die Ausdrucke positiv und negativ
sind hier nicht absolut, sondern relativ zueinan-
der zu verstehen. Es handelt sich immer um
Ergebniskontrolle, wenn A; bessere Ergebnisse
fur B bringt as A,, und zwar unabhéngig von Bs

Abbildung 146

Verhalten (Beispiel: by; = by, = + 3, by; = by
=+ 1).

Dal3 A Ergebniskontrolle tber B hat, bedeutet
also, dal? die Ergebnisse der Person B voll und
ganz von A kontrolliert werden. Bs Verhalten ist
dabei ohne jeden Einfluf3. THIBAUT und KELLEY
bezeichnen diesen Machttyp mit einem etwas
pathetischen Ausdruck as Schicksalskontrolle
(fate control).

Es ist zu beachten, dal3 mit Ergebniskontrolle
noch kein Einfluld auf das Verhalten verbunden
ist. Da jedes Verhalten der Person B willkrlich
belohnt oder bestraft werden kann, besteht fir B
kein Grund, eine seiner Verhaltensalternativen
zu bevorzugen oder sein Verhalten der Situation
(dem Verhalten von A) anzupassen.

Abbildung 147 zeigt die notwendigen Bedin-
gungen der Verhaltenskontrolle. B ; bringt nega-
tive und B, positive Ergebnisse fur B, wenn A
Alternative A, wahlt. Wenn jedoch A, von A
gewahlt wird, dann bringt B; positive und B,
negative Konsequenzen fur B. Um seine Ergeb-
nisse zu optimieren, muf3 B immer B, wéhlen,
wenn sich A fir A; entschieden hat, und Bi,
wenn A Verhdten A, gewahlt hat. Mit anderen
Worten: A kann das Verhalten von B kontrollie-
ren.

Es wurde vorhin gesagt, dal3 Ergebniskontrolle
nicht Verhaltenskontrolle impliziert. Dieser Satz
muld dahingehend eingeschrankt werden, daf3
willkdrlich (zufélig, unvorhersagbar) ausgelibte
Ergebniskontrolle keinen Einfluld auf das Ver-
halten des Partners hat. Ergebniskontrolle kann
jedoch in Verhaltenskontrolle umgewandelt
werden, wenn das Verhalten von A systematisch
auf B abgestimmt wird. Wenn A Ergebniskon-
trolle Uber B hat und mdchte, dal3 Verhalten B;
das haufigste Verhalten von B wird, dann muf3 er
immer bel Auftreten von B; A; wahlen und beim
Auftreten von B, A,. Er muf3 also dafirr sorgen,
daf3 nur die Kombinationen Ry; und R,, vorkom-
men. A hat auch die Moglichkeit, die Haufigkeit
von B, anzuheben. Fir diesen Fall muld er sich so

Abbildung 147
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verhalten, dal3 nur die Kombinationen Ry, und
R, auftreten.

Eine interessante Konfiguration ergibt sich bei
gegenseitiger Ergebniskontrolle (Abbildung
148). Es ist wahrscheinlich (aber nicht notwen-
dig), dal} aus der gegenseitigen Ergebniskon-
trolle gegenseitige Verhatenskontrolle entsteht.
A, ist fir B und B, fir A unangenehm. A kann
bestraft werden, wenn er A, wahlt, indem sich B
fur Alternative B, entscheidet (und umgekehrt).
Andererseits bringt die Kombination Ry; posi-
tive Ergebnisse fur beide Partner. Ob es tatséch-
lich zu einer Stabilisierung des Interaktionsmu-
stersin dem Sinne kommt, dal? beide Alternative
1 bevorzugen, héngt - wie im néchsten Ab-
schnitt zu zeigen sein wird - weitgehend von
zeitlichen Faktoren ab.

Abbildung 148

JONES und GERARD (1967) betonen, dal3 in vie-
len Lernsituationen gegenseitige Ergebniskon-
trolle vorliegt. A (der Lernende) kann das von B
gewlnschte Verhalten (A,) ausfiihren oder nicht
(A). A; igt fur B positiv, A, nicht. B kann
Verstarker darbieten (B;) oder nicht (B,). B, ist
fur A ein positives Ergebnis und B, nicht. Esist
zu erwarten, dal? sich ein stabiles Interaktions-
verhalten Ry, einspidlt, d. h. das verstérkte Ver-
halten wird immer héufiger.

THIBAUT und KELLEY haben verschiedene Arten
von Macht exakt definiert. Es wird jedoch nicht
erklért, warum Macht fur die meisten Menschen
sehr erstrebenswert ist. Das Streben nach Macht
ist eines der stérksten und wichtigsten sozialen
Motive (vgl. die eindrucksvolle Monographie
von MCCLELLAND, 1975).

Explizite Aussagen Uber den Ursprung des
Machtstrebens sind selten, doch scheinen die
meisten Psychologen (wie THIBAUT und KEL-
LEY) Macht fur ein abgeleitetes sekundéres Mo-
tiv zu halten: Der Mé&chtige hat viele Vorteile, es
stehen ihm mehr Verstarker zur Verfigung as
schwacheren Personen, und deshalb wird
Macht - als Mittel zum Zweck - angestrebt.

Im Gegensatz zu dieser Auffassung steht MuL-
DER (1959 und spéter), der das Ausiiben von
Macht fir Selbstzweck hdlt. Auch aus heutiger
Sicht ist dieser Standpunkt naheliegend, denn
Macht ist ein Speziafal von Kontrolle, und es
ist aus zahlreichen Untersuchungen bekannt,
dal3 sich der Verlust oder das Fehlen von Kon-
trolle fir den Betroffenen sehr nachteilig aus-
wirkt. Macht ist ein besonders interessanter und
wichtiger Spezialfall von Kontrolle: In diesem
Fall beeinfluf? das eigene Verhalten nicht unbe-
lebte Reize (z. B. La&rm), sondern das Verhalten
anderer Personen, die auch ihrerseits Macht
ausiiben konnen. Hier besteht im algemeinen
eine inverse Beziehung: Je mehr Macht Person
A Uber Person B hat, desto weniger Macht hat B
Uber A. Unter diesem Gesichtspunkt hat Macht
eine zweifache Funktion: Der Mé&chtige Ubt
Kontrolle aus und verhindert dadurch gleichzei-
tig, dald er selbst kontrolliert wird. Manche Au-
toren vertreten die Ansicht, dald Aggression
héufig den Zweck hat, die Macht des Aggres-
sors zu vergroRern bzw. wiederherzustellen
(WORCHEL, ARNOLD und HARRISON, 1978).
Das komplexe Thema Macht wurde in diesem
Abschnitt nur gestreift. Einen Uberblick (iber
verschiedene Machttheorien gibt WITTE
(1985).

6.124 Synchrone und alternierende

I nter aktionssequenzen

Sipowskl, WYKOFF und TABORY (1956) fuhrten
ein Experiment mit gegenseitiger Ergebniskon-
trolle durch. Die Vpn nahmen paarweise an dem
Experiment teil, wurden aber getrennt in zwel
Kabinen gesetzt. Laut Instruktion konnte die Vp
beliebig oft und in beliebiger Reihenfolge eine
von zwei Tasten niederdrucken. Nach jedem
Tastendruck erhielt die Vp entweder einen Gut-
punkt (mit Hilfe eines Zahlwerks angezeigt) oder
einen elektrischen Schlag (mittels Elektroden an
einer Hand). Aufgabe der Vp war es, mdglichst
vidle Gutpunkte zu erzielen.

Wenn Vp A die linke Taste niederdruckte, er-
hielt Vp B einen Gutpunkt. Betétigte Vp A die
rechte Taste, erhielt die andere Vp einen elektri-
schen Schlag. Umgekehrt wurden auch die Er-
gebnisse von A ausschliefdlich durch das Verhal-
ten von B bestimmt (siehe Abbildung 149). Es
wuldte jedoch keine VVp, dal ihre Ergebnisse vom
Verhalten einer anderen Vp abhingen (die Vpn



6. Kapitel: Interaktion in Gruppen

402
Links Rechts
Punkt Punkt
Links
Punkt Schlag
Schiag Schlag
Rechts
Punkt Schlag
Abbildung 149

wufdten nicht einmal, dad gleichzeitig andere
Vpn an dem Versuch teilnahmen).

Obwohl die Vpn nichts voneinander wuf3en,
entwickelte sich innerhalb kirzester Zeit ein
kooperatives Interaktionsmuster. Die relative
Haufigkeit von «Links»Reaktionen betrug am
Anfang 50% (was der Zufalserwartung ent-
spricht) und stieg innerhalb weniger Minuten auf
ewa 70% an. Diese Haufigkeit wurde dann
wahrend des 25 Minuten dauemden Experimen-
tes in etwa beibehalten. Spowski (1957) konnte
auch zeigen, dald man praktisch dieselben Resul-
tate erhdlt, wenn die Vpn dartber informiert
werden, dal3 ihre Ergebnisse vom Verhaten
einer zweiten Vp abhangen.

Esist aufschluf3reich, die Lernprozesse in dieser
«minimalen sozialen Situation» genauer zu ana-
lysieren. Man kann dabel wie KELLEY, THI-
BAUT, RADLOFF und MuNDY (1962) von der
Regel «bei Gewinn gleiches Verhdten, bei Ver-
lust Verhalten wechseln» ausgehen: Eine Reak-
tion, auf die ein positives Ergebnis folgt, wird
wiederholt. Nach einer Reaktion, auf die ein
negatives Ergebnis folgt, wechsdlt die Vp zu
einer anderen Verhatensalternative. Diese Ge-
winn-Verlust-Hypothese ist eine simplifizierte
Version der zentralen lerntheoretischen An-
nahme, dal3 die Auftrittswahrscheinlichkeit
einer Verhaltensweise durch jede Verstérkung
steigt und durch jede Bestrafung sinkt.

Die Gewinn-Verlust-Hypothese fuhrt zu ver-
schiedenen Voraussagen fir synchrone und al-
ternierende Interaktionssequenzen. Betrachten
wir zunéchst synchrone Interaktionen (siehe Ab-
bildung 150). Beide Vpn reagieren immer
gleichzeitig. Es gibt vier mdgliche Anfangszu-
sténde: Ry;, Rip, Ry und Ry, (1 = Links, 2 =
Rechts). Wenn beide Vpn as erste Reaktion die
linke Taste drucken (R;;), «gewinnen» beide
und die Verhatenskombination R;; mifdte bei-
behalten werden.

Beginnt A mit Links und B mit Rechts (R;,),
wird A bestraft und B belohnt. Daraufhin &ndert

A sein Verhaten, B aber nicht. Der néchste
Schritt ist also R,, (beide Rechts). Nun sind die
Konsequenzen fir beide Interaktionspartner ne-
gativ, sie wechseln daher beide zu Links Uber
(R11). Es werden nun beide belohnt und bleiben
bei diesem Verhalten. Fir den Anfangszustand
R, (A Rechts und B Links) ergibt sich dieselbe
anschlielfende Sequenz. Im vierten Fal (R,
beide Rechts) werden A und B bestraft, wech-
seln daher beide zu Links (Ry;) und behalten
diese Reaktion bei.

Die Gewinn-Verlust-Hypothese sagt aso in al-
len Féllen ein stabiles kooperatives Interaktions-
verhaten voraus (unter der Voraussetzung syn-
chroner Interaktionen und gegenseitiger Ergeb-
niskontrolle). Dal3 dennoch bel Spowsk! und in
spateren Experimenten nur etwa drei Viertel
aler Interaktionsschritte kooperativ waren, kann
darauf zurlckgefthrt werden, da3 die Gewinn-
Verlust-Hypothese eine zu einfache Annahme
darstellt: Nicht jede Belohnung fihrt sofort zu
einer Anderung des Verhatens. Man muR auch
bedenken, dal’ es flr die Vpn unerhort langwei-
lig wére, 25 Minuten lang immer auf dieselbe
Taste zu drucken. Auch wenn die Reaktion
Links einen Gutpunkt bringt, wird man gelegent-
lich die rechte Taste betétigen, um die Monoto-
nie zu reduzieren. Ferner tritt Séttigung ein. Der
Gutpunkt wird um so weniger attraktiv, je mehr

1 R, — Ry,

A L + L

B L + — L

(2) Ry «---
A - — L + — L

B >< >< >< N

(3) R,

A + — L

B >< >( ><

(4) R,,

><““><"“

Abbildung 150
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Abbildung 151

Gutpunkte man bereits erhalten hat. Der Anreiz-
wert der Punkte nimmt ab.

Wenden wir uns jetzt atemierenden Interak-
tionssequenzen bel gegenseitiger Ergebniskon-
trolle zu (Abbildung 151). Zuerst reagiert A,
dann B, dann wieder A usw. Wieder gibt es vier
Anfangszustande. A wahit Links, B wird be-
lohnt und wahit zuféllig ebenfalls Links (R;y).
Dadurch wird A belohnt, behélt daher die Reak-
tion Links bei, wodurch B ebenfalls belohnt wird
und daher auch weiterhin die linke Taste bevor-
zugt. Fur den Anfangszustand R;; sagt die Ge-
winn-Verlust-Hypothese bei synchronen und al-
ternierenden Interaktionen stabile Kooperation
voraus.

Fir ale anderen Anfangszusténde jedoch lautet
die Voraussage, dal3 bei altemierenden Interak-
tionen kein stabiles Verhaltensmuster erreicht
wird, sondern ein wiederholter und endloser
Zyklus der Verhdtensfolgen R,, Rai, Ry, Ry,
Ry1, Ry, Ry, . . . ablauft. Der Leser moge anhand
der Abbildung 151 diese Voraussagen selbst
ableiten.

KELLEY, THIBAUT, RADLOFF und MuNDY
(1962) zeigten in einem Experiment, das dhnlich
wie das von Sipowskl angelegt war, dal3 die
Voraussagen der Gewinn-Verlust-Hypothese
prinzipiell stimmen. Den Vpn wurde durch ein
Signa angezeigt, wann sie reagieren sollten.
Dadurch war es mdéglich, zwei Versuchsbedin-

gungen zu schaffen, simultane und dternierende
Interaktionen. Wie Abbildung 152 zeigt, kam es
bei abwechselnden Reaktionen zu einem wesent-
lich geringeren Ausmal3 an kooperativem Ver-
halten as bei synchronen Reaktionen. Der Ver-
haltensunterschied zwischen den Versuchsbe-
dingungen ist zwar geringer, als aufgrund der
Hypothese zu erwarten wére, dennoch ist der
Trend der Resultate eindeutig. Wéhrend unter
atemierenden Reaktionsbedingungen keinerlei
Zunahme kooperativen Verhatens zu verzeich-
nen ist, wachst die Haufigkeit der Kooperation
(positiver Ergebnisse fir jede Vp) stetig, wenn
die Vpn gleichzeitig reagieren.

Im Gegensatz zu SIbowskI (1957) zeigtesichim
eben zitierten Experiment, dai3 die Kenntnis der

Prozentsatz 80 -,
kooperativer
Reaktionen

simultan

70 |
60 _|
50 | alternierend

40

T T T 1
1 2 3 4
Blocke zu je 35 Durchgangen

Abbildung 152
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Situation in jedem Fall das Ausmal? an Koopera-
tion erhdhte. In jeder Versuchsbedingung (si-
multan und alternierend) wurde eine Hélfte der
Vpn dariiber informiert, dal3 ihre Ergebnisse
vom Verhalten einer anderen, gleichzeitig anwe-
senden Vp abhingen. Die informierten Vpn der
Simultanbedingung erreichten am Ende des Ver-
suchs fast hundertprozentige Kooperation. In der
altemierenden Bedingung war bei den informier-
ten Vpn (im Gegensatz zu den nicht informier-
ten) ein sténdiges Ansteigen der positiven Ergeb-
nisse zu verzeichnen.

In einem spéteren Experiment wurde das Verhal-
ten bel kombinierter Ergebnis- und Verhatens-
kontrolle untersucht (RaBINOWITZ, KELLEY und
ROSENBLATT, 1966). A hatte Ergebniskontrolle
Uber B und B Verhaltenskontrolle tber A. Die
entsprechende Payoffmatrix ist in Abbildung
153 wiedergegeben.

B

Links  Rechts

+ +
Links

A

Rechts

+ -

Abbildung 153

Anders als bei gegenseitiger Ergebniskontrolle
sagt die Gewinn-Verlust-Hypothese fir die vor-
liegende Machtkonstellation ein geringes Aus-
mal3 an Kooperation fur synchrone Interaktio-
nen voraus (siehe Abbildung 154). Beginnt die
Interaktion mit Ry; (beide Links), so lauft ein
endloser Zyklus von Rj;, Ry, Ry, Ry usw.)
ab. Ry, it fur beide Partner befriedigend und
wird daher beibehalten. Der dritte mdgliche
Ausgangszustand R,; flhrt zu R,,, dann zu Ry;
usw. Auch die vierte Beginnméglichkeit Ry,
Setzt nur an einem anderen Punkt in dem End-
loszyklus ein. Der Leser mdge wieder anhand
von Abbildung 154 die Voraussagen schritt-
weise Uberlegen.

Der dternierende Interaktionsablauf fuhrt bei
der gemischten Machtstruktur zu einem grof3en
Ausmald an kooperativer Stabilitét. Wie man
aufgrund der Abbildung 155 leicht einsehen
kann, mifte bei uneingeschréankter Glltigkeit
der Gewinn-Verlust-Hypothese jede beliebige
Ausgangsbedingung zu einem stabilen koopera-
tiven Verhaltensmuster fuhren.

m RH R21 R22 Rﬂ e

A L—s--—R—st+ —R——- — L

XXX

B L + — L - -—>R ——
2y R, —>R,, ....

A L——>+ — L

B R + — R

(3) R, R, Ry «onn

A R——>+ —> R——>— —> L

B L - — R ~— L

Abbildung 154

Die Resultate von RaBiNowiTz, KELLEY und
ROSENBLATT (1966) stimmten im wesentlichen
mit den Voraussagen Uberein. Anders als bei
gegenseitiger Ergebniskontrolle zeigte sich bei
der Kombination von Verhatens- und Ergebnis-
kontrolle unter simultanen Reaktionsbedingun-
gen nur ein geringes Mal? an Kooperation. Das
Ausmal? an Kooperation unter beliebigen (alter-
nierenden) Reaktionsbedingungen war wesent-
lich hoher.

6.125 Das Gefangenendilemma

Ein bestimmter Typ von Wertmatrizen wird Ge-
fangenendilemma (prisoner's dilemma, abge-
kirzt PD) genannt. Der Name dieses Matrixtyps
geht auf folgende Erzéhlung zurlick. Zwei Per-
sonen, die des gleichen Deliktes verdachtigt
wurden, befinden sich (getrennt) in Untersu-
chungshaft und haben keine Mdéglichkeit, mit-
einander zu sprechen. Beiden wurde vom Rich-
ter folgendes mitgeteilt: Wenn einer das Verbre-
chen gesteht und der andere nicht, geht der
Gesténdige frei aus, der andere erhdlt eine be-
sonders schwere Strafe. Gestehen beide, bekom-
men beide eine Strafe mittleren Ausmalies.
Wenn beide leugnen, kann Uber beide nur eine
leichte Strafe verhangt werden.

Eine mogliche Auszahlungsmatrix des PD zeigt
Abbildung 156 (die negativen Zahlen bedeuten
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die in Aussicht gestellten Jahre der Gefangen-
schaft; da es sich dabei offensichtlich um nega
tive Ergebnisse handelt, sind die Zahlen mit
negativen Vorzeichen versehen).

B

Leugnen Gestehen

-1 0

Leugnen

A

-1\ |-s

-5 -3

Gestehen

-3

Abbildung 156

Allgemein kann ein Grofdteil der PD-Matrizen
folgendermal3en charakterisiert werden. Jeder
Spieler hat zwel Verhaltensalternativen, von de-
nen eine deutlich besser erscheint as die andere.
In unserem Beispiel sind mit Alternative 1
(Leugnen) die Auszahlungen - 1 und -5 verbun-
den. Alternative 2 (Gestehen) bringt die glnsti-
geren Auszahlungen O und -3.

Es scheint eher «rational» zu sein, Alternative 2
zu wahlen. Wahit B B, (Leugnen), dann bringt
A, ein besseres Ergebnis (0) fur A as A, (-1).
Waéhit B B, (Gestehen), dann bringt A, ebenfalls
ein besseres Ergebnis (-3) fur A as A; (-5).
Von Bs Standpunkt gesehen, bringt die Wahl
von A; auf jeden Fall glnstigere Ergebnisse (- 1,
wenn B B; wahlt, und 0, wenn er B, wéhlt) als A,
(-5 bei B; und -3 bei B,). Im Vergleich zu R, ist

R, (die «rationale» Alternative) eine Bestrafung
des Partners.

Wenn aber beide Partner egoistischen Motiven
folgend (oder blof3 kurzsichtig) jeweils die «bes-
sere» Alternative wahlen, dann ist das Ergebnis
fur die Dyade ungiinstig. Wenn beide gestehen
(Ry,, erhdlt jeder drei Jahre Gefangnis (a,, = by,
= -3). Wenn beide die «schlechtere» Alterna
tive wahlen (Ry,, beide leugnen), ist das Ergeb-
nis fur die Dyade relativ gingtig (a; = by, =
-1).

Daher wird im PD die Wahl der «schlechteren»
Alternative als kooperatives Verhalten bezeich-
net. Man verzichtet zwar dadurch auf den groft-
mdglichen Gewinn, ermdglicht aber ein gutes
Ergebnis fir beide Interaktionspartner. Koope-
ratives Verhalten im PD setzt Vertrauen voraus,
namlich Vertrauen darin, dald sich der andere
ebenfalls kooperativ verhalt. Wéhit A das ko-
operative Verhalten, B jedoch die «bessere»
Alternative, dann erzielt A das unginstigste Er-
gebnis. (Leugnet A und gesteht B, dann erhdt B
die negativste Auszahlung der Matrix, ndmlich
-5.) In den folgenden Abschnitten wird mit R,
(A, bzw. B;) immer die «schlechtere», koopera-
tive Alternative im PD bezeichnet. R, (A, bzw.
B,) bezieht sich auf die «rationale», egoistische
Alternative,

Man bezeichnet das PD auch as eine Situation
mit gemischten Motiven. Jeder Tellnehmer hat
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einerseits das egoistische oder individualistische
Motiv, die beste verfligbare Alternative zu wah-
len, andererseits das soziale, kooperative Motiv,
den Nutzen fir ale Beteiligten zu optimieren.
Die Kooperationstendenz ist dlerdings, wie im
vorigen Absatz erlautert wurde, mit einem Ri-
siko verbunden.

Das Gefangenendilemma ist somit eine treffende
Analogie zu vielen Verhandlungssituationen
(bargaining), in denen es haufig darum geht,
einen fir beide Parteien ginstigen Kompromif3
zu finden. Ein befriedigender Kompromif3 kann
auch in vielen Realsituationen nur gefunden wer-
den, wenn auf beiden Seiten Kooperation, Ver-
trauen (und damit Risikobereitschaft) sowie die
Bereitschaft zum Verzicht auf den groftmogli-
chen Gewinn gegeben sind. Das PD stellt einen
typischen zwischenmenschlichen Konflikt dar
(einen interpersonellen Konflikt im Gegensatz
zu intraindividuellen Konflikten, wie se im Ka
pitel 2.5 dargestellt wurden), der nur durch Ko-
operation konstruktiv geldst werden kann.

Fir experimentelle Zwecke wird das PD in
Spielform verwendet. Beiden Teilnehmern wird
die Auszahlungsmatrix genau erkléart. Die Werte
in der Matrix bedeuten Gut- oder Schlecht-
punkte, manchmal auch Geldbetrége, die man
gewinnen oder verlieren kann. Die Vpn werden
instruiert, dald sie mehrmals gleichzeitig (oder
abwechselnd) «ziehen», d. h. eine Alternative
wéhlen kénnen und dal3 der Gewinn oder Verlust
nach jedem Zug entsprechend der Payoffmatrix
von den gewdhiten Alternativen beider Spieler
abhéngt.

Eine PD-Matrix, die in einem der ersten ein-
schlégigen Experimente verwendet wurde
(DeuTsCH, 1960a), ist in Abbildung 157 wie-
dergegeben. In diesem und anderen frihen Ex-
perimenten zum PD zeigte sich bereits mit er-
schreckender Deutlichkeit, dal3 die Haufigkeit
kooperativer Zuge ziemlich gering ist (MINAS,
ScobeL, MARLOWE und RAwsoN, 1960). Im

21410 -9

Abbildung 157

letztgenannten Experiment betrug die relative
Haufigkeit nichtkooperativer Ziige (A, oder B,)
62 Prozent.

6.126 Ursachen der Kooperation I:
Einstellungen und Partnerverhalten

In Anbetracht der in vielen Experimenten festge-
stellten niedrigen Kooperationsbereitschaft ist es
ein wichtiges Anliegen der Forschung, die Ursa-
chen aufzudecken, die zu einem geringen oder
hohen Ausmal? an Kooperation fihren. Ein be-
deutender Faktor sind in diesem Zusammenhang
die Einstellungen der Interaktionspartner zu
Kooperation und Wettstreit. Wenn jemand alge-
mein kooperativ motiviert ist (wenn es fir ihn
einen positiven Anreiz darstellt, kooperativ zu
handeln), dann wird er sich in den meisten Féllen
entsprechend verhalten. Generell egoistisch oder
wettbewerbsorientierte Personen handeln selten
kooperativ.

DeutscH (1960 a) induzierte in drei Versuchsbe-
dingungen verschiedene Motivationen. (In die-
sem Experiment wurde die in Abbildung 157
dargestellte PD-Matrix verwendet.) Die Vpn der
ersten Gruppe wurden instruiert, kooperativ zu
handeln, d. h. einen moglichst hohen Gewinn fiir
beide Partner anzustreben. In der zweiten Ver-
suchsbedingung sollten sich die Vpn individuali-
stisch verhalten. Sie sollten nur danach streben,
den eigenen Gewinn zu maximieren und Uber-
haupt nicht beachten, wieviel der andere Spieler
gewinnt oder verliert. Die dritte Gruppe (Kon-
kurrenzmotivation) sollte nicht nur den eigenen
Gewinn maximieren, sondern dariber hinaus
danach trachten, wesentlich bessere Ergebnisse
Zu erzielen as der zweite Spieler.

Die instruktionsbedingten unterschiedlichen
Einstellungen bewirkten drastische Verhatens-
unterschiede (Tabelle 65). Jede der drei Motiva-
tionsbedingungen wurde in weitere Versuchsbe-
dingungen unterteilt. Ein Teil der Vpn hatte die
Moglichkeit, vor dem Spiel mit dem Partner Uber
die beabsichtigten Entscheidungen zu kommuni-
Zieren. Andere Vpn hatten diese Moglichkeit
nicht, sondern mufiten sofort nach der Instruk-
tion ihre Entscheidung treffen.
Situationsunterschiede (Kommunikation vs.
keine Kommunikation) wirken sich kaum auf
kooperationsmotivierte Vpn aus, sehr stark aber
auf individualistisch eingestellte und konkur-
renzorientierte Personen. Bel den individualisti-
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Tabelle 65
Prozentsatz Prozentsatz Prozentsatz
der Individuen, die der Paare, bei denen  der Paare, bei
kooperativ handelten  beide Partner koope-  denen beide Part-
rativ handelten ner nicht koopera-
tiv handelten
Keine Kommunikation
kooperativ. motiviert 89,1 82,6 4,3
individualistisch motiviert 35,9 12,8 41,0
konkurrenzmotiviert 12,5 6,3 81,3
Kommunikation
kooperativ. motiviert 96,9 93,8 0,0
individualistisch motiviert 70,0 58,8 17,6
konkurrenzmotiviert 29,2 16,7 58,3

schen Vpn wurde das Ausmal’ kooperativen Ver-
haltens durch die Kommunikationsmoglichkeit
ungefahr verdoppelt. Aus diesem und dhnlichen
Ergebnissen (Loomis, 1959) kann man folgern,
dal? Kommunikation vor der Entscheidung (sich
mit dem Partner «aussprechen», bevor man et-
was tut) giinstige Folgen hat. Dies dirfte insbe-
sondere fur individualistisch orientierte Perso-
nen zutreffen.
Die Arbeit von AxzEN und FisHBEIN (1970)
wurde bereits beschrieben (Abschnitt 4.24). Die
Autoren wiesen nach, dald sich die Haufigkeit
kooperativen Verhatens aufgrund der Einstel-
lung der Spieler zu Kooperation gut vorhersagen
[&’t. Aszen (1971b) ging noch einen Schritt
weiter. Er zeigte, dal? eine Anderung der Einstel-
lung zu Kooperation bzw. Wettbewerb eine ent-
sprechende Anderung des Spielverhaltens zur
Folge hat.
Esist Ublich, nur die drei erwéhnten Einstellun-
gen (Kooperation, Individualismus, Konkur-
renz) zu unterscheiden. DeuTscH (1973) be-
schreibt zehn mdgliche Motive bei Interaktio-
nen, deren Auswirkung auf das Verhaten noch
weitgehend unerforscht ist.
Davon ausgehend, dal3 jeder Teilnehmer auf die
eigenen Ergebnisse (a) oder auf digenigen des
Partners (b) oder auf beides achten kann, gelangt
DeutscH (1973) zu folgender Aufstellung. Die
Ausdriicke «max» und «min» bedeuten die Ten-
denz, zu maximieren bzw. zu minimieren.

(1) individualistisch = max (a); der eigene

Nutzen soll maximiert werden,
(2) masochistisch = min (a); der eigene Nut-
zen soll minimiert werden,

(3) dtruistisch = max (b); der Gewinn des
Partners soll maximiert werden,

(4) aggressiv = min (b); der Gewinn des Part-
ners soll minimiert werden,

(5) kooperativ (kollektivistisch) = max (a +
b); der gemeinsame Gewinn soll maximiert
werden,

(6) destruktiv (nihilistisch) = min (a + b); der
Nutzen fur beide soll méglichst gering sein,

(7) konkurrenzorientiert = max (a-b); man
will einen groReren Gewinn erzielen als der
Partner,

(8) egditdr = min (a-b); der andere soll nach
Mdglichkeit nicht schlechter abschneiden
as man selbst,

(9) selbsterniedrigend = max (b-a); der Part-
ner soll einen grofReren Gewinn erzielen als
man selbst; man ist bereit, zu verzichten,

(10) defensiv = min (b-a); man will nicht weni-

ger gewinnen as der andere.

Ein anderer Motivkatalog (nach McCLINTOCK
und VAN AVERMAET, 1982) ist in Abbildung 158
wiedergegeben. Diese Motivliste umfalyt zwar
nur 8 Motive (verglichen mit den 10 Motiven
von DEUTSCH), ist aber anschaulich darstellbar
und daher schnell versténdlich.

Es sel an dieser Stelle darauf hingewiesen, daf? es
nicht nur systematische Motivklassifikationen
gibt, sondern auch systematische Klassifikatio-
nen moglicher Matrizen (d. h. moglicher sozia-
ler Situationen). An erster Stelle ist hier die
Theorie von KeLLEY und THIBAUT (1978) zu
nennen. Die Analyse der Autoren ist aufferor-
dentlich grindlich und vertieft sicher das Ver-
sténdnis sozialer Situationen. Leider ist die
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Theorie zu komplex und zu umfangreich, um
hier dargestellt werden zu kénnen. Jenen Lesern,
die an dieser Thematik besonders interessiert
sind, sei die Lektire des Buchs von KeLLEY und
THIBAUT sehr empfohlen.

Nicht nur die Einstellung zum Interaktionsver-
halten selbst, sondern auch andere soziale Ein-
stellungen beeinflussen die Interaktion.
DeuTscH (1960 b) untersuchte (wieder mit Hilfe
eines PD-Spieles) Verhaltensunterschiede zwi-
schen autoritéren und liberalen Vpn. Aufgrund
eines Einstellungsfragebogens (der F-Skala von
ADORNO und Mitarbeitern, 1950) wurden die
Vpn in drei Gruppen eingeteilt (schwach, maldig
und sehr autoritére Vpn).

Jede Vp mufdte an zwel Durchgdngen teilneh-
men. Entschied sie sich beim ersten Zug fir die
kooperative Alternative, wurde sie as «vertrau-
ensvoll» kategorisiert; wahlte sie die nichtko-
operative Alternative, wurde sie as «mifdtrau-
isch» bezeichnet. Daraufhin wurde der Vp (un-
abhangig von ihrem Verhaten) mitgeteilt, ihr
Spielpartner habe sich fir die kooperative Alter-
native entschieden. Wéhlte die Vp nun beim
zweiten Zug das kooperative Verhaten, war sie
«vertrauenswirdig»; bei Wahl der anderen Al-
ternative war sie «nicht vertrauenswiirdig».
Wie Tabelle 66 zeigt, waren die liberalen Vpn
grofdenteils vertrauensvoll und vertrauenswr-
dig (die Zahlen in der Tabelle bezeichnen jeweils
die Anzahl der Vpn; von den 14 liberalen Vpn

waren 12 vertrauensvoll und vertrauenswirdig).
Die extrem autoritéren Vpn waren Uberwiegend
miftrauisch und nicht vertrauenswirdig. In an-
deren Worten: Sie wahiten von vornherein die
«bessere» Alternative (die den grofdtmaglichen
Gewinn zuld3t) und nitzten dann ihren Partner
aus, nachdem er ihnen bereits Vertrauen bewie-
sen hatte.

Die Kooperationshaufigkeit hangt nicht nur von
den Einstellungen der Spieler, sondern auch vom
Verhaten des jeweiligen Partners ab. Aus lern-
theoretischer Sicht ist zu erwarten, dald ein hohes
Mal3 an Kooperation dann auftritt, wenn koope-
ratives Verhalten selektiv verstérkt wird (wenn
Ai-Reaktionen, nicht aber A,-Reaktionen im PD
verstérkt werden).

SOLOMON (1960) lief3 jewells eine naive Vp mit
einem Partner spielen, dessen Verhalten vom VI
bereits vor dem Versuch festgelegt worden war.
Waéhrend der ersten funf Zige verhielt sich der
Mitarbeiter des VI einem Teil der Vpn gegenliber
bedingungsl os kooperativ, d. h. er wahlte immer
Ai, gleichgliltig, wie sich die echte Vp verhiglt.
In einer zweiten Versuchsbedingung war er be-
dingt kooperativ. Er wéahlte nur dann Ai, wenn
auch die Vp Ai gewdhlt hatte. In der dritten
Bedingung war er bedingungslos nichtkoopera-
tiv; er wéhlte immer A..

In der ersten Bedingung wahlten die Vpn (bei
funf Zlgen) im Durchschnitt 1,43 mal A;. Bel
bedingt kooperativem Verhaten des Partners
(Bedingung zwei) kam es zu 3,47 A;-Wahlen.
Bei bedingungsloser Nichtkooperation wurde
genau einma Ai gewahlt.

Jedes undifferenzierte positive oder negative
Verhalten des Partners fuhrte zu einem tberwie-
gend nichtkooperativen Verhaten der Vpn. Die
lerntheoretische Erklarung ist einfach: Im einen
Fall wurde jedes Verhalten belohnt, im anderen
Fal jedes Verhdten bestraft. In beiden Fallen
gab es fir die Vpn keinen Anlal3, situationsab-
hangig zu reagieren. Es wurde dann meistens
digenige Alternative gewdhit, die die hohere
Belohnung (oder die geringere Bestrafung) ein-
brachte. Nur in der zweiten Versuchsbedingung
fihrte die Wahl von Ai zu positiveren Konse-
guenzen als die Wahl von A,. Daher konnte nur
in diesem Fall kooperatives Verhaten gelernt
werden.

Man kann die relative Haufigkeit unbedingter
(nicht vom Partnerverhalten abhangiger) Koope-
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Tabelle 66
nicht méaldig sehr
oder kaum autoritér autoritér
autoritér
vertrauensvoll und vertrauenswiirdig 12 10 2
miftrauisch und nicht vertrauenswiirdig 0 13 9
miftrauisch und vertrauenswirdig 0 4 0
vertrauensvoll und nicht vertrauenswiirdig 2 3 0
N=14 N = 30 N =11

ration variieren. Man kann beispielsweise bei
20,50 oder 80 Prozent aller Ziige R, wéhlen, und
zwar in zufdliger Reihenfolge, also unabhangig
davon, wie der Partner beim jeweils vorangehen-
den Zug gewahlt hat. Genauso kann die Haufig-
keit der bedingten Kooperation variieren. Nach
kooperativen Ziigen des Partners kann man etwa
in 30, 50 oder 70 Prozent dler Féle R, wahlen.
Die Variation der unbedingten Kooperations-
héufigkeit beeinflul’t das Verhaten des Partners
praktisch nicht (BIXENSTINE, PoTASH und WiL-
SON, 1963; BIXENSTINE und WILSON, 1963;
SERMAT, 1964). Die Variation der bedingten
Kooperationshaufigkeit ist aber durchaus wir-
kungsvall. In einem Experiment von APFEL-
BAUM (1969) flhrte dreil3igprozentige bedingte
Kooperation zu 57% R;-Wahlen des Partners,
funfzigprozentige zu 70% R;-Wahlen des Part-
ners und siebzigprozentige bedingte Koopera-
tion zu 100% R;.

In der Terminologie von JONES und GERARD
(1967) ist bedingungsloses Spielverhalten (wenn
es von beiden Partnern gehandhabt wird) eine
Form der pseudokontingenten Interaktion. Han-
delt ein Partner bedingungslos und der andere
«reaktiv» (vom Partnerverhalten beeinflufit),
liegt asymmetrische Kontingenz vor. Handeln
beide ausschliefdlich nach der Gewinn-Verlust-
Hypothese, dann wére reaktive Kontingenz ge-
geben. Da die Gewinn-Verlust-Hypothese, wie
bereits gezeigt wurde (und weiter unten noch-
mals gezeigt wird), keine genaue, sondern nur
eine approximative Voraussage des Interaktions-
verhaltens zuldl}, kann man wohl annehmen,
daid nicht nur reaktiv gehandelt wird, sondern
dald jeder Spieler auch eigene Plane verfolgt
(z. B. seinen Gewinn maximieren oder dem an-
dem schaden mdchte). In den meisten Fallen ist
also wechselseitige Kontingenz gegeben.

Mit den zitierten Befunden stimmen die Resul-

tate von RAPOPORT und CHAMMAH (1965b)
Uberein. Je 70 mannliche, weibliche und ge-
mischte Paare spielten 300 Zuge in einem PD-
Spiel. Im Gegensatz zu SOLOMONS Experiment
waren immer beide Partner unbeeinflufite Vpn,
die beliebig ihre Zige wahlen konnten.

Das aufRerst umfangreiche Datenmaterial wurde
sehr detailliert analysiert. Unter anderem wur-
den folgende bedingte Wahrscheinlichkeiten be-
rechnet:

E =p (A1 B')), die Auftrittswahrscheinlichkeit
des kooperativen Verhaltens A;, nachdem der
Partner beim vorigen Zug B,, aso ebenfalls
kooperativ, gewahlt hat;

o =p (A, B’;), die Wahrscheinlichkeit koope-
rativen Verhaltens, nachdem der Partner nicht-
kooperativ gehandelt hat;

x=p @A lA},B)=p (A IRy, die
Wahrscheinlichkeit kooperativen Verhaltens,
nachdem beide Partner kooperativ gehandelt ha-
ben - von RaPoPORT und CHAMMAH «Vertrau-
enswirdigkeit» genannt;

y =p (A;IR’y,), die Wahrscheinlichkeit koope-
rativen Verhatens, nachdem man selbst koope-
rativ und der Partner nichtkooperativ gewahlt hat
- as «Mértyrerhaltung» oder Tendenz zur «Ver-
zeihung» bezeichnet;

z=7p(A,IR'y), die Wahrscheinlichkeit von Ai,
nachdem man selbst nichtkooperativ und der
Partner kooperativ gewdhlt hat - «Reue»;

w = p (A; | R'y), die Wahrscheinlichkeit von
Ai, nachdem beide nichtkooperativ gewahlt ha-
ben - as «Vertrauen» bezeichnet.?

Die empirischen Werte der bedingten Wahr-
scheinlichkeiten sind in Tabelle 67 wiedergege-
ben. Ein interessantes Nebenergebnis ist, dal
homogen weibliche Dyaden (WW) weniger ko-

2 RAPOPORT Und CHAMMAH definieren Vertrauen und Ver-
trauenswirdigkeit anders als DEUTSCH (1960b).
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Tabelle 67
g ) X y z w
Vertrauens- Verzeihung Reue Vertrauen
wirdigkeit
MM 0,78 0,25 0,85 0,40 0,38 0,20
ww 0,60 0,19 0,75 0,37 0,26 0,15

operativ waren as homogen ménnliche (MM).
Die gemischten Dyaden lagen etwain der Mitte.
Dieser geschlechtsspezifische Verhaltensunter-
schied hat sich jedoch in spéateren Untersuchun-
gen nicht immer gezeigt.

Diese Resultate kann man als teilweise Bestéti-
gung und gleichzeitig a's Korrektur der Gewinn-
Verlust-Hypothese ansehen. Wirde diese Hypo-
these uneingeschrénkt gelten, dann mifte etwa
der Wert von x = 1 sein und derjenigevony = 0.
Eine Tendenz in dieser Richtung ist wohl vor-
handen (Kooperation tritt am haufigsten auf,
nachdem sie belohnt wurde, x = 0,85 fir MM
und 0,75 fur WW), doch fihrt - wie gesagt -
keineswegs jede Belohnung zur Beibehatung
und nicht jede Bestrafung zu einem Wechsel des
Verhaltens.

Nicht nur das tatséchliche, sondern auch das
erwartete Partnerverhalten beeinflul}t die Ko-
Operationsneigung. DeEuTsCH ( 1960a) lief? die
Vpn angeben, welche Alternative der Partner
ihrer Meinung nach beim folgenden Zug wéhlen
wird. Es zeigte sich, dal3 kooperatives Verhaten
sehr haufig ist, wenn auch vom Partner Koopera-
tion erwartet wird. Erwartet die Vp negatives
Partnerverhalten, reagiert sie auch selbst nicht-
kooperativ. Ferner halten kooperativ motivierte
Vpn auch ihre Partner fur kooperativ, wahrend
konkurrenzorientierte Vpn ihre Partner eher

nichtkooperativ einschétzen. Schliefdich zeigte
sich auch hinsichtlich der Erwartungen, dal3 Si-
tuationsvariablen (Kommunikation vs. keine
Kommunikation) individualistische und egoisti-
sche Personen starker beeinflussen a's koopera-
tive, vgl. Tabelle 68.

Die Wechsewirkungen zwischen der eigenen
Einstellung und der wahrgenommenen Einstel-
lung des Partners wurden noch deutlicher von
APFELBAUM (1967) aufgezeigt. Aufgrund eines
Fragebogens, der vor dem Experiment vorgege-
ben wurde, wurden die Vpn zunéchst in drei
Gruppen eingeteilt: kooperative, konkurrenz-
orientierte und «reaktive» Vpn. Die erste Gruppe
entspricht der bedingungslosen Kooperation des
Versuchs von SoLoMON (1960), die zweite
Gruppe der bedingungslosen Nichtkooperation
und die dritte der bedingten Kooperation (die Vp
verhdt sich kooperativ, wenn der Partner koope-
rativ ist, nicht aber, wenn er nicht kooperativ
reagiert).

Jede Gruppe wurde weiter dreigeteilt. Je einem
Drittel jeder Gruppe wurde der Partner as ko-
operativ, konkurrenzorientiert oder reaktiv be-
schrieben und das von ihm zu erwartende Ver-
halten erklart. Der Prozentsatz kooperativer
Zige in alen neun Versuchsbedingungen, auf-
gegliedert nach den ersten und letzten 25 Durch-
gangen, ist aus Tabelle 69 zu ersehen.

Tabelle 68
Ay | Erw(B)) A, | Erw(B,) A, | Erw(B,) A, | Erw(B,)
Keine Kommunikation
kooperativ. motiviert 84,8 4,3 6,5 43
individualistisch motiviert 33,3 51 25,6 35,9
konkurrenzmotiviert 3,1 9,4 12,5 75,0
Kommumkation
kooperativ. motiviert 90,6 6,2 31 0,0
individualistisch motiviert 61,8 8,8 29 26,5
konkurrenzmotiviert 20,8 8,3 18,8 52,1

Die Zahlen bezeichnen den Prozentsatz der Vpn, die bei bestimmten Erwartungen A; oder A, wéhlen.
A; | Erw(B;) Wahl von A;, wenn erwartet wird, dafd der Partner B; wahit.
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Tabelle 69
Wahrnehmung der Einstellung des Partners
reaktiv kooperativ nicht kooperativ
Durchgénge Durchgénge Durchgénge
1-25 26-50 1-25 26-50 1-25 26-50
Eingtellung der Vp
reaktiv 63 63 73 68 35 52
kooperativ 76 71 47 66 47 36
nicht kooperativ 45 57 45 30 30 34

Kooperative und reaktive Vpn verhadten sich
weniger kooperativ as sonst, wenn sie den Part-
ner as egoistisch wahrnehmen. Das Verhaten
egoistischer Vpn wird im Laufe der Interaktion
kooperativer, wenn sie mit einem reaktiven Part-
ner konfrontiert sind. Das héchste Ausmal? an
Kooperation tritt auf, wenn eine kooperative Vp
mit einer reaktiven interagiert. Am unginstig-
sten ist die Kombination zweier egoistischer
Partner.

Wie andere Verhaltensweisen kann auch Koope-
ration durch Beobachtung gelernt werden. Bra-
VER und BARNETT (1976) postulierten und besté-
tigten, dald durch stellvertretende Verstdrkung
von Kaooperation und durch stellvertretende Be-
strafung von Nichtkooperation die Haufigkeit
von kooperativem Verhalten vergrofRert wird.
Vpn, die entweder ein Spiel beobachteten, bei
dem beide Partner kooperativ spielten (Beloh-
nung von Kooperation), oder ein Spiel, bei dem
sich beide nichtkooperativ verhielten (Bestra-
fung von Nichtkooperation), waren, as sie an-
schlieffend selbst spielten, wesentlich koopera-
tiver s Vpn, die beobachtet hatten, daf3 ein Spie-
ler kooperative Ziige und der andere nichtkoope-
rative Ziige bevorzugte (aufgrund der Struktur der
Ergebnismatrix des PD bewirkt die Bevorzugung
unterschiedlicher Strategien seitens der beiden
Spielpartner Bestrafung von Kooperation bzw.
Belohnung von Nichtkooperation).

6.127 Ursachen der Kooperation II:

Mdglicher Gewinn und Machtverhaltnisse
Waéhrend sich der vorige Abschnitt auf Perso-
nenparameter konzentrierte (Einstellungen zu
verschiedenen Arten des Soziaverhaltens, Ver-
halten des Partners, Wahrnehmung des Part-
ners), beschéftigt sich dieser Abschnitt mit Si-
tuationsfaktoren, die das Ausmal? der Koopera-
tion mitbestimmen. Es ist eine naheliegende

Annahme, dal3 die Hohe des moéglichen Gewinns
und auch die Hohe des moglichen Verlustes die
Kooperationstendenz beeinflussen. Genauer: Je
grofRer der mogliche Gewinn bei Kooperation
und/oder je grofer der mdgliche Verlust bei
Nichtkooperation, desto héher wird die Koope-
rationsbereitschaft sein. Je mehr «auf dem Spiel
steht», desto eher handelt man kooperativ.
RAPOPORT und CHAMMAH (1965a) und RaPO-
PORT, CHAMMAH und ORWANT (1964) best&
tigten die Hypothese. Je grof3er der durch Ko-
operation erzielbare Gewinn (g, und by;) ist,
desto haufiger tritt kooperatives Verhdten (A;
und B,) auf. Je groler die zu erwartende Strafe
ist, wenn beide egoistisch handeln (a, und b,,),
desto haufiger ist kooperatives Verhaten. Die
entsprechenden Daten von RAPOPORT und
CHAMMAH (1965 a) findet man in Tabelle 70.
Aber auch die restlichen Auszahlungswerte der
PD-Matrix spielen eine Rolle. Je grofler die
«Versuchung» (a; und by,) ist, das heil¥, je
mehr man profitiert, wenn man selbst egoistisch
und der Partner kooperativ handelt, desto selte-
ner ist kooperatives Verhalten. Je grof3er die
«Gefahr» (a;, und by,) ist, der man sich aussetzt,
wenn man selbst kooperativ und der Partner
egoistisch handelt, desto geringer ist die Koope-
ration.

Zur lllugtration dieser Gesetzmafligkeiten zeigt
Abbildung 159 funf PD-Matrizen. Die Matrizen
(2) bis (5) unterscheiden sich von Matrix (1)
jeweils nur durch die Verénderung eines einzi-
gen Auszahlungswertes fir jeden Partner. Bel
Matrix (2) ist der Gewinn (a; und by;) héher als
bei Matrix (), wenn beide Spieler kooperieren.
Bei Matrix (3) ist eine scharfere Bestrafung (&,
und b,,) zu erwarten as bel Matrix (1), wenn
beide Spieler die egoistische Alternative wahlen.
Daher flhren die Matrizen (2) und (3) zu einem
hoheren Ausmal3 an Kooperation als Matrix (1).
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+6 +10
+5 -10
-10 ]
+10 -5
(1}
+39 +10 +5 +10
+9 -10 +5 -10 ) ; .
mehr Kooperation als bei Matrix 1,
-10 -5 -10 -9 weil der Gewinn (Matrix 2) oder der
Verlust (Matrix 3) grosser ist als bei
+10 -5 +10 -9 Matrix 1.
(2} (3}
+5 +50 +5 +10
+5 -10 +5 —~50 ) ) . )
weniger Kooperation als bei Matrix 1.
-10 -5 -50 -5 weil die Versuchung (Matrix 4) oder
die Gefahr (Matrix 5) grosser ist als
+50 -5 +10 -5 bei Matrix 1.
(4) (5)

Abbildung 159

Bei Matrix (4) ist die Versuchung (&, und b;,)
sehr grof3, selbst egoistisch zu handeln und dabei
zu hoffen, da3 der Partner kooperativ reagiert.
Bei Matrix (5) schliefdlich ist die Gefahr (a;, und
b,;) einer hohen Strafe gegeben, wenn man
selbst kooperativ und der Partner egoistisch rea-
giert. Deshalb ist bei den Matrizen (4) und (5) die
Kooperationstendenz geringer as bel Matrix
1).

§3i)sher wurden nur symmetrische PD-Matrizen
gezeigt. Die mdglichen Ergebnisse waren fir
beide Spieler dieselben. Es gibt jedoch zahlrei-
che Situationen, denen asymmetrische Matrizen
entsprechen. Asymmetrie im PD entsteht, wenn
bei einer oder mehreren der moéglichen Verhal-
tenskombinationen die Ergebnisse der Partner
verschieden sind, wenn aso die Auszahlungen
fur «Belohnung» (&, und by,), «Bestrafung» (&,
und by,) «Versuchung» (a; und b,,) oder «Ge-
fahr» (a, und b,;) nicht fir beide Teilnehmer
identisch sind.

Abbildung 160 zeigt einige asymmetrische Ma-
trizen. Matrix (6) ist durch Vergrofierung von by,
aus Matrix (1) der Abbildung 159 entstanden.
Aufgrund der oben referierten Gesetzmalligkei-
ten ist zu erwarten, dal3 Spieler B kooperativer
sein wird als Spieler A, denn der Gewinn bei Ry,
ist fur ihn groRer als fur A (by; > a;;). In Matrix
(7) ist gegenuiber Matrix (1) nicht nur by;, son-
dern auch b,, verandert. In diesem Fall ist noch
mehr Kooperation seitens des Spielers B zu
erwarten.

Asymmetrische Matrizen implizieren unter-
schiedliche Machtverhéltnisse fur beide Spieler.
In den Matrizen (6) und (7) ist die Variations-
breite (Streuung) der Ergebnisse von B grofder
asvon A. Das Verhaten von A bewirkt grof3ere
Ergebnisunterschiede fir B as umgekehrt. Da-

Tabelle 70
Belohnung Bestrafung
(8q1 = by) (82 = by)
Werte 1 5 9 -1 5 -9
Prozentsatz
von R;-Reaktionen
(A, oder B,) 46 63 73 46 59 77

+5 +10 +9 +10 +9 +10
+5 -10 +5 -10 +5 -10
-10 -5 -10 -5 -10 -9
+10 -5 +10 -5 +10 -5
(1) (6} 7)
+9 +10 +9 +10 -10 +10
+1 (V] +20 +20 0 0
-10 -9 -10 -9 +10 -10
+2 +1 +20 +20 [+] [s}
(8) (9) (10)

Abbildung 160
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her ist A méachtiger (einflul¥reicher) as B. A
kann eher durch «reaktives» Verhalten B zu
Kooperation veranlassen als umgekehrt.

Noch starker sind die Machtunterschiede in Ma-
trix (8). Verkleinert man die Streuungsbreite der
Ergebnisse von A auf Null, entstehen Matrizen
wie (9) und (10). In diesen Falen ist A absolut
machtig und B absolut machtlos, weil die Ergeb-
nisse von A in keiner Weise durch das Verhalten
von B beeinflufd werden. (9 und 10 sind keine
PD-Matrizen. NatUrlich kénnen nicht nur PD-
Matrizen, sondern beliebige Matrizen asymme-
trisch sein.)

Wie ein Vergleich der Matrizen (9) und (10)
deutlich macht, héngen die Machtverhaltnisse in
erster Linie von der Payoffkonfiguration ab und
nicht von den Ergebnissen selbst. Auch ein vol-
lig «mittelloser» Spieler, der nie etwas gewinnt
(wie A bei Matrix 10), kann sehr méchtig sein,
wenn sein Verhalten die Ergebnisse des anderen
beeinflufd.

In zahlreichen Experimenten wurden asymme-
trische Matrizen (und damit asymmetrische
Machtverhdltnisse) verwendet (z. B. BIXEN-
STINE, CHAMBERS und WILSON, 1964; SoLo-
MON, 1960; WILSON und BIXENSTINE, 1962). Es
zeigte sich durchgehend, dal3 die Kooperations-
haufigkeit bei asymmetrischen Matrizen niedri-
ger ist als bei symmetrischen. Dabel zeigt in der
Regel der stérkere Partner weniger Kooperation
als der schwéchere.

Einen eindrucksvollen Vergleich symmetrischer
und asymmetrischer Bedingungen bietet das Ex-
periment von DeuTscH und Krauss (1960). Die
Autoren verwendeten nicht das PD, sondern
folgende originelle Versuchsanordnung (vgl.
Abbildung 161). Jede der paarweise agierenden
Vpn sollte sich vorstellen, einen Lastwagen
moglichst schnell von einem Ausgangspunkt
zum Zielort bringen zu missen. Fir jede Vp gab
es einen langen, zeitraubenden Weg (die Alter-
nativstralde) und einen ziemlich direkten Weg.
Der direkte Weg hatte jedoch den Nachteil, dal3
das Mittelstiick der direkten Routen identisch und
einspurig war. Da die Vpn aus entgegengesetzten
Richtungen den einspurigen Weg erreichten,
konnten sie ihn nicht gleichzeitig benutzen.
Wenn sie ihr Zidl erreicht hatte, erhielt jede Vp
0,60 Dollar minus 1 Cent fir jede Sekunde, die
sie zum Erreichen des Zieles gebraucht hatte.
Brauchte sie dazu langer als 60 Sekunden, war
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die Auszahlung negativ (die Vp mufite zahlen).
Die Vpn saf3en in getrennten Kabinen und konn-
ten einander nicht sehen und nicht miteinander
sprechen. Mit Hilfe von Schaltern steuerten sie
ihren Wagen. Sie konnten ihn vorwérts oder
rickwérts fahren lassen und auch die Route
(Haupt- oder Alternativstral3e) bestimmen.

Die Spieler waren zwar Uber die Positionen des
eigenen Wagens informiert, nicht aber Uber die
des Gegners. Nur wenn beide Wagen im einspu-
rigen Mittelteil der Hauptstral3e zusammentra-
fen, leuchtete eine Kontrollampe auf. In diesem
Fall gab es einige Handlungsméglichkeiten (zum
Start zurtickfahren und auf der langen Alterna-
tivstral3e zum Ziel gelangen; oder warten, ob der
Gegner zuriickfahrt und dann gegebenenfalls auf
der Hauptstral’e weiterfahren). Es sind auch
Strategien moglich, die das Zusammentreffen
auf der engen Stral3e vermei den (solange warten,
bis man glaubt, der Gegner habe das kritische
Wegstlick passiert und dann erst die Hauptstral3e
bentiitzen oder von vornherein auf der Alternativ-
stral3e fahren). Jedes Paar spielte 20 Durch-
gange.

In zwei von den drei Versuchsbedingungen war
die Méglichkeit von «Drohungen» vorgesehen.
An beiden Enden des einspurigen Wegstlicks
befanden sich Schranken. Die von A kontrol-
lierte Schranke befand sich dort, wo As Haupt-
weg in den einspurigen Teil einmindete (fur B
daher am Ende des einspurigen Weges). Die
Position von Bs Schranke war analog. Jede Vp
durfte ihre Schranke nur senken, wéhrend sie
selbst die Hauptstra3e befuhr. Die Schranken
konnten aber jederzeit, gleichgltig, wo und auf
welchem Weg sich der Wagen des Spielers be-
fand, gehoben werden. Statt von Drohungen
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sollte man hier vielleicht besser von der Mog-
lichkeit sprechen, dem Partner Schwierigkeiten
zu machen, oder von der Mdéglichkeit, ihn zu
bestrafen.

In einer Versuchsbedingung (zweiseitige Dro-
hung) hatten beide Spieler Schranken zur Verfi-
gung. In einer weiteren Bedingung (einseitige
oder asymmetrische Drohung) konnte nur A ein
Hindernis errichten. In der dritten Versuchsbe-
dingung waren keine Schranken vorgesehen.
Nur in der Bedingung ohne Drohung waren die
Spieler Uberhaupt imstande, einen Gewinn zu
erzielen (Tabelle 71). Schon die einseitige Dro-
hung fuhrte zu Verlusten, wobei die Verluste des
méchtigeren Spielers A (der alein ein Hindernis
kontrollierte) geringer waren as die des schwé&
cheren. Die zweiseitige Drohung bedingte be-
tréchtliche Verluste fir beide Vpn.
Abschlieflend sei noch auf die Bedeutung exter-
ner Alternativen hingewiesen (Uberwechseln in
eine andere Dyade, d.h. Partnerwechsdl). Im
Experiment von THIBAUT und FAUCHEUX
(1965) waren asymmetrische Machtverhéltnisse
gegeben und aufferdem eine externe Alternative.
Jeder Spieler hatte zwei Handlungsalternativen
hinsichtlich des Partners (wie in den referierten
PD-Situationen) und zusétzlich eine dritte Hand-
lungsalternative, deren Ergebnis immer konstant
war (also eine externe, vom Partner unabhéngige
Belohnungsguelle). Beide Spieler konnten belie-
big zwischen den drel Verhaltensmdglichkeiten
wéhlen.

In einer Versuchsbedingung war die dritte Alter-
native (Rs) mit einem geringen Ergebnis verbun-
den (niedriges CL,; in der Terminologie von
THIBAUT und KELLEY, 1959), in einer zweiten
Versuchsbedingung brachte die externe Alterna-
tive immer gute Ergebnisse. Wie erwartet,
wurde im zweiten Fall (attraktive externe Mog-
lichkeiten) wesentlich ofter R; gespielt als bei
niedrigem CL,;. Bei niedrigem CL,;; wurde R,
nur vom schwécheren Partner gewdhlt. Aber
auch bel attraktivem CL,;, wahlte der schwé
chere Partner ofter R; als der starkere.

Tabelle 71

6.128 Soziale Fallen

Sozide Fallen (oder soziade Dilemmata) sind
Situationen, in denen Verhaltensalternativen
exigtieren, die den einzelnen Gruppenmitglie-
dern vorteilhaft erscheinen, die aber letztlich der
Gruppe (und damit jedem einzelnen Mitglied)
Nachteile bringen, wenn sie von den Individuen
gewahlt werden. Es gibt zahllose Beispiele so-
Zialer Falen, z. B. eine Paniksituation durch
Feuer in einem Theater. In diesem Fall wollen
alle moglichst schnell das Theater verlassen,
wodurch ein Gedrénge entsteht, das allen den
Ausgang versperrt.

Viele sozide Fallen bestehen darin, dal3 ein
gemeinsames Gut (im weitesten Sinn des Wor-
tes) von den Einzelpersonen zu sehr ausgebeutet
wird - worunter langfristig alle zu leiden haben,
weil dann das Gut aufgebraucht oder zumindest
zuwenig davon vorhanden ist. Dazu gibt esu. a.
vidle Beispiele aus dem Bereich des Umwelt-
schutzes. Ein gemeinsames Gut ist die L uftquali-
tét, die aber durch viele egoistische Verhaltens-
weisen stdndig abnimmt. Zum Beispiel erscheint
es vielen Personen vorteilhaft, ein Auto ohne
Katalysator zu fahren - im Vergleich zu einem
Auto mit Katalysator ist es billiger in der An-
schaffung, sparsamer im Verbrauch, und aul3er-
dem starker und schneller. Wenn aber zu viele
Personen katalysatorlose Autos fahren, kdénnte
die Umweltqualitdt dermallen abnehmen, dai
ale darunter leiden missen. Andere Beispiele
lassen sich in der Land- und Forstwirtschaft oder
beim Fischfang zeigen. Wenn jeder Einzelne
zuviel vom gemeinsamen Gut (z.B. Fische,
Holz) verbraucht, wird es schliefdlich véllig ver-
nichtet, well es nicht schnell genug ergénzt wer-
den kann (z. B. durch Aufforstung).

Man kann zwei Klassen von sozialen Falen
unterscheiden: (1) Es entsteht ein Schaden fir
die Gruppe, wenn zu viele Individuen ein (flr
den Einzelnen) belohnendes Verhalten durch-
flhren. (2) Es entsteht ein Schaden fir die
Gruppe, wenn zu wenige Individuen ein (fir den
Einzelnen) aversives Verhalten durchfihren.

keine Drohung

einseitige Drohung zweiseitige Drohung

Ergebnis fur A 122,44
Ergebnis fir B 80,88
gemeinsames Ergebnis 203,31

- 118,56 - 406,56
- 287,31 - 468,56
- 405,88 - 875,12
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Das oben beschriebene Katalysatorbeispiel ge-
hort zur ersten Kategorie soziader Falen. Ein
Beigpiel fir die zweite Kategorie ist die Unwil-
ligkeit einzelner Personen, gemeinniitzige Orga-
nisationen zu unterstiitzen. Zum Beispiel kdnnen
private Umweltschutzorganisationen nur dann
effizient tétig sein (d. h. gemeinsame Giliter er-
halten), wenn sie durch ausreichende Spenden
unterstutzt werden. Viele Menschen sind zwar
durchaus daran interessiert, dal3 das gemeinsame
Gut erhalten wird, wollen aber keinen Beitrag
leisten («auf meine Spende kommt es nicht an,
ich kaufe mir lieber etwas»). Je grofRer die Zahl
dieser «freerider» (Schwarzfahrer) ist, desto ge-
ringer ist die Wahrscheinlichkeit der Erhaltung
des offentlichen Guts.

Ein Spezidfall der zweiten Kategorie soziaer
Fallen ist das Freiwilligendilemma (DIEKMANN,
1985, 1986). Dabei muR3 (mindestens) eine Per-
son freiwillig ein aversives Verhalten durchfih-
ren, um ein schlechtes Ergebnis fur die ganze
Gruppe zu verhindern. Ein Beispiel dafir sind
Notsituationen mit einem Opfer und mehreren
Zuschauern (s. Abschnitt 6.133). Wenn bei-
spielsweise in Anwesenheit mehrerer Personen
jemand auf der Stral®e zusammenbricht, sind
prinzipiell alle Beobachter daran interessiert,
dal? dem Opfer geholfen wird. Jeder einzelne
zogert aber, etwas zu unternehmen («warum
gerade ich?»). Wenn jedoch niemand etwas un-
ternimmt, entsteht fur alle Zuschauer die selbst-
wertbedrohende Tatsache, dal3 man einem not-
leidenden Menschen nicht geholfen hat.

Auch das in den vorangegangenen Abschnitten
beschriebene Gefangenendilemma ist eine so-
zide Fale. Von soziden Falen im engeren
Sinn spricht man aber nur dann, wenn grof3ere
Gruppen as Dyaden beteiligt sind. Man kann
das Gefangenendilemma prinzipiell von beliebig
vidlen Personen (gleichzeitig) spielen lassen.
Solche  n-Personen-Gefangenendilemmaspiele
sind brauchbare Abbilder sozialer Fallen im Ex-
periment.

In der Forschung Uber soziale Falen wurden
auBer dem n-Personen-Gefangenendilemma
noch andere Methoden verwendet. Zum Beispiel
sollten Vpn (in Gruppen) kleine Metallstiicke,
die an Faden befestigt waren, aus einer Flasche
mit einem schmalen Hals ziehen (MiNTZ, 1951).
Diese Methode simuliert Situationen wie den
Theaterbrand. Wenn mehrere Vpn gleichzeitig

Ziehen, bringt Uberhaupt niemand sein Metall-
stiick aus der Flasche.

Das gemeinsame Gut bei BRECHNER (1977) war
eine Menge von Punkten, deren momentane
Zahl immer as Saule aus Lichtpunkten zu sehen
war. Jede Vp konnte durch Drucken eines
Knopfs Punkte sammeln - so viel und so schnell
sie wollte. Die Punktmenge wurde wahrend des
Experiments langsam wieder aufgefillt, und
zZwar umso langsamer, je weniger Punkte noch
Ubrig waren. Wenn sich die Punkteséule noch im
oberen Viertel befand, wurde ale 6 Sekunden
ein Punkt nachgefilllt. Wenn sie im néchsten
Viertel war, wurde nur mehr alle 12 Sekunden
ein Punkt ergénzt, im dritten Viertel nur alle 18
Sekunden, und im letzten Viertd nur ale 24
Sekunden. Wenn die Lichtsiule verschwunden
war, wurde nichts mehr ergénzt und das Experi-
ment war beendet. Vpn waren Studenten, die in
Gruppen zu drel Personen an dem Experiment
teilnahmen. Jede Vp sollte versuchen, minde-
stens 150 Punkte zu erzielen, die sie gegen
bestimmte Studienanforderungen austauschen
konnte. Dazu hatten die Vpn 15 Minuten Zeit
(sofern die Punkteséule nicht schon friher leer
war).

BRECHNER verwendete vier Versuchsbedingun-
gen: Zwei unterschiedliche Punktmengen (24
oder 48 Punkte) kombiniert mit Kommunikation
vs. keine Kommunikation zwischen den Vpn.
Die wichtigste abhéngige Variable war die Zahl
der nachgefilllten Punkte (die Ergénzung des
offentlichen Gutes), die von beiden unabhangi-
gen Variablen beeinflu3 wurde. Die Ergebnisse
waren gunstiger (d.h. es sind mehr Punkte
«nachgewachsen»), wenn die Vpn miteinander
sprechen durften, und wenn das gemeinsame
Gut von vornherein grofler war.

Die kooperationsfordernde Wirkung von Kom-
munikation wurde bereits beim Gefangenendi-
lemma nachgewiesen (s. Abschnitt 6.126), und
zeigte sich auch in vielen Untersuchungen Uber
soziale Fallen (s. DAWES, 1980). Es besteht kein
Zweifd dartber, dal? Kommunikation die Ko-
operation fordert. Es ist aber umgtritten, auf
wel che Weise das geschieht (ob es einfach an der
Moglichkeit liegt, gegenseitige Versprechen zu
geben, oder ob dadurch die Gruppenidentitét -
bzw. das kollektive Selbst der Vpn im Sinn von
GREENWALD - gesteigert wird, s. ORBELL, VAN
DE KRAGT, und DAWES, 1988).
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Auch Gefiihle spielen hier eine Rolle. Verérgerte
und traurige Vpn handelten weniger kooperativ
als Vpn mit neutralen oder positiven Gefiihlen
(KNAPP, 1986). Weniger klar ist der Einfluld der
Gruppengrofe. Wéhrend sich die Mitglieder
grol3er Gruppen oft weniger kooperativ verhiel-
ten as kleine (z. B. beim Freiwilligendilemma,
DIEKMANN, 1986), gibt es auch Situationen, in
denen die GruppengroRe keinen nachteiligen
EinfluR hat (BREWER und KRAMER, 1986).
Wie beim Gefangenendilemma hangt auch bei
soziden Fallen das Verhalten von Belohnungs-
und Bestrafungserwartungen ab. Ein nichtexpe-
rimentelles Beispiel dafir ist der erhthte Anreiz
zum Kauf von Katalysatorautos durch Steuerbe-
gunstigungen (wodurch die hohen Kosten fir das
umweltfreundliche Verhalten teilweise kompen-
siert werden). Die Erwartungen (und damit die
Ziele) der Vpn héngen mal3geblich vom sozialen
und okologischen Wissen der Vpn ab (SPADA
und ERNST, 1990).

6.13 Aggression, Altruismus und
Gerechtigkeit

6.131 Aggression

Interpersonelle Verhaltensweisen kann man
grob in zwe Klassen einteilen: Verhaltenswei-
sen, die dem Partner schaden und solche, dieihm
nitzen. Mit diesen beiden Verhaltensklassen so-
wie mit den jeweiligen férdernden bzw. hindern-
den Bedingungen setzen sich die folgenden Ab-
schnitte auseinander. Dabei soll voriibergehend
der bis jetzt in diesem Kapitel vorherrschende
Gesichtspunkt der Interaktionssequenzen etwas
auller Acht gelassen werden. Es soll auch nicht
scharf zwischen dyadischen und Mehrpersonen-
interaktionen unterschieden werden.

Im folgenden werden solche Verhatensweisen
als aggressiv bezeichnet, die hauptsichlich da-
durch motiviert sind, dem Interaktionspartner
schaden zu wollen. In dieser Definition wird die
absichtliche Herbeifiihrung einer aversiven Sti-
mulation betont. In einem weiteren Sinn kann
auch die absichtliche Beschadigung von
menschendhnlichen Objekten (z. B. von Fotos
oder Puppen) und von Gegenstanden als aggres-
siv bezeichnet werden. Damit wurde eine kogni-
tive (im Gegensatz zu einer behavioristischen)
Aggressionsdefinition gegeben. Eine behaviori-
stische Definition wiirde nur die Handlungskon-

Sequenzen (die Schédigung) betonen. Aufgrund
einer solchen Begriffsbestimmung mifte man
etwa absichtliche und ungewollte Krénkungen,
die absichtliche und «zufélige» (z. B. durch
blofe Unachtsamkeit herbeigefuhrte) Zufligung
von Schmerzen in gleicher Weise als aggressive
Verhaltensweisen bezeichnen.

In der (in Abschnitt 6.126 beschriebenen) Ter-
minologie von DeutscH (1973) sind aggressive
Handlungen durch die Motivation min (b) ge-
kennzeichnet (die Auswirkung des eigenen Ver-
haltens soll fir den Interaktionspartner mog-
lichst negativ sein). Die destruktive Haltung
(min [a+ b]; die Auswirkungen sollen fir beide
Interaktionspartner mdglichst negativ sein) und
die konkurrenzorientierte Haltung (max [a - b];
die Ergebnisse des Partners sollen relativ zu den
eigenen Ergebnissen moglichst schlecht sein)
kann man als Speziaféle der aggressiven Ein-
stellung ansehen. Masochismus (min [&]; die
Minimierung des eigenen Nutzens) ist Selbstag-
gression.

Es ist eine noch immer weitverbreitete (und
kaum durch Daten belegbare) Fehlannahme, dal3
es einen «Aggressionstrieb» gibt und dal? ver-
schiedene «aggressive» Verhaltensweisen einer
Person dieselbe Ursache haben, ndmlich deren
«Aggressionstrieb». Demgegenilber steht die
durch zahlreiche experimentelle Daten gestiitzte
lerntheoretische Auffassung, dal? die einzelnen
aggressiven Verhaltensweisen Operariten sind,
die in vorhersagbarer Weise durch Verstérkung,
Extinktion, Diskriminationslernen usw. beein-
flu’t werden koénnen.

Die lernpsychologische Auffassung (ausfihrlich
dargestellt bei BANDURA, 1973, und SELG,
1971) impliziert mindestens zweierlei. Erstens:
Aggression ist keine «unausrottbare Geif3el der
Menschheit», sondern sie kann durchaus be-
ké&mpft werden. Zweitens. Das aggressive Ver-
halten eines Menschen ist nicht einheitlich durch
die Starke seines «Aggressionstriebs» determi-
niert. Derselbe Mensch kann in bestimmten Si-
tuationen sehr aggressiv und in anderen vdllig
«friedlich» sein; manche (z. B. verbale) aggres-
sive Operanten kénnen bel ihm héufig und an-
dere (z. B. motorische) aggressive Operanten
selten auftreten. Form und Héufigkeit des ag-
gressiven Verhaltens hdngen in erster Linie von
den friher erlebten Verstérkerbedingungen ab.
In den Experimenten von CowAN und WALTERS
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(1963) und WALTERS und BROWN (1963) wur-
den Kinder mit Hilfe von Glaskugeln verstérkt,
wenn sie eine lebensgrofRe Clownfigur schlugen.
Die Anzahl der Schldge nahm wahrend der Ver-
stérkerphase zu. Die Resultate der «bedingungs-
los kooperativen» Strategie von SOLOMON
(1960) zeigten, daB die Versté&rkung des Konkur-
renzverhaltens dessen Haufigkeit anhebt (vgl.
Abschnitt 6.126). Erwachsene Vpn, die dafur
gelobt wurden, da3 sie einer anderen Person
starke elektrische Schlége verabreichten, wur-
den im Lauf des Experiments immer aggressi-
ver, indem sie die Starke der Schldge sténdig
erhdhten (GEEN und STONNER, 1971). Nichtver-
stérkte Vpn dagegen erhéhten die Intensitdt der
Schlége nicht (s. Abbildung 162).

Aggressives Verhaten kann extingiert werden.
Woutanfalle von Kindern kdnnen durch Nichtbe-
achtung vdllig geldscht werden (WILLIAMS,
1959; vgl. Abschnitt 1.333). Die Extinktionsre-
sistenz aggressiver Verhaltensweisen hangt -
wie bei alen Operanten - von den Verstarkerplé
nen in der Lernphase ab. Selten verstdrkte ag-
gressive Handlungen treten unter Extinktionsbe-
dingungen haufiger auf als oft oder immer ver-
stérkte Aggressionen (CowAN und WALTERS,
1963; WALTERS und BROWN, 1963).
Aggressive Verhaltensweisen werden auch
durch Beobachtung gelernt (BANDURA, 1965b,
vgl. Abschnitt 2.442). Die Beobachtung aggres-
siver Verhaltensweisen fhrt zunéchst zu einer
Speicherung der wahrgenommenen Operanten

oder Operantenketten im Gedachtnis. Selbst
nach Monaten kdnnen blof3 kurzzeitig beobach-
tete Aggressionen noch erinnert werden (Hicks
1965).

Ob und wie héufig die wahrgenommenen Ag-
gressionshandlungen spontan imitiert werden,
héngt von den beobachteten Verhaltenskonse-
quenzen der aggressiven Stimulusperson ab. Be-
obachtete Belohnung (stellvertretende Verstér-
kung) bewirkt hdufige Imitation; beobachtete
(stellvertretende) Bestrafung fuhrt zu einer nied-
rigen Imitationsfrequenz (BANDURA, Ross und
Ross, 1963 b). Jedoch werden auch beobachtete
Handlungen mit neutralen oder negativen Kon-
sequenzen fir die Stimulusperson héufig nach-
geahmt, wenn der Imitator erwartet, dad die
Nachahmung der Aggression positive Konse-
quenzen flr ihn erbringt (BANDURA, 1965 b).
Wie bei anderen Operanten erfolgt die Generali-
sation aggressiver Verhaltensweisen nach Mal3-
gabe der Ahnlichkeit. Die wahrgenommene
Mifhandlung einer Stimulusperson fuhrt zu er-
hohter Aggressionsbereitschaft gegeniiber Per-
sonen, die dieser irgendwie dhnlich sind. Dabel
genligt, wie experimentell gezeigt wurde, bereits
Namensgleichheit oder ein &hnlicher Beruf
(BERKOWITZ, 1965b; BERKOWITZ und GEEN,
1966, 1967).

Einstellungen spielen ebenfalls eine Rolle. Da
bel mu3 zwischen Einstellungen zur Stimulus-
person und Einstellungen zu Verhaltensweisen
unterschieden werden. Aggressives Verhalten
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wird gegenuber einer negativ bewerteten (un-
sympathischen) Stimulusperson haufiger sein als
gegeniiber einer positiv bewerteten. Aggressives
Verhalten tritt haufiger auf, wenn es positiv
(etwa as «mannlich» oder «gesund») einge-
schétzt as wenn es abgelehnt wird. Es dirfte
dlerdings die Einstellung zum Verhalten eine
grolkere Rolle spielen ads die Bewertung der
Stimulusperson (AJzen und FSHBEIN, 1970;
vgl. Abschnitt 4.24).

DoLLARD, DooB, MILLER, MOWRER und SEARS
(1939) formulierten die Frustrations-Aggres-
sions-Hypothese. Die Hypothese besagt in ihrer
schérfsten Form, dal3 Aggression immer und
ausschliefdich die Wirkung einer Frustration ist
und dal3 auch umgekehrt jede Frustration zu
Aggression fuhrt. Die genannten Autoren be-
zeichnen jede Verhinderung, Unterbrechung
oder Stérung eines zielgerichteten Verhaltens als
Frustration.

In der oben referierten Formulierung ist die Hy-
pothese sicher unhaltbar. Es wurde in zahirei-
chen Experimenten nachgewiesen, dald aggressi-
ves Verhalten ohne jede «Zielbehinderung» oder
«Wunschversagung» auftreten kann (wie in vie-
len Experimenten von BANDURA und seinen Mit-
arbeitern; in den weiter oben zitierten Experi-
menten BANDURAS wurde ohne jede erkennbare
Frustration durch direkte oder stellvertretende
Verstérkung die Aggressionshaufigkeit angeho-
ben). Daher vertreten manche Psychologen eine
modifizierte, abgeschwéchte Form der Frustra
tions-Aggressionshypothese (BERKOWITZ 1962,
19653, 1989). Es wird nicht mehr behauptet,
dal3 Frustration immer Aggression bewirkt, und
auch nicht, dald Aggression immer durch Fru-
stration hervorgerufen wird, sondern blof3, daf3
durch Frustration die Bereitschaft zu aggressiven
Handlungen erhoht wird, Ob es aber tatséchlich
zu Aggressionen kommt, héngt hauptsichlich
von situativen Faktoren ab (Anwesenheit einer
geeigneten Stimulusperson usw.).

Auch die modifizierte Frustrations-Aggressions-
Hypothese mul3 mit Skepsis betrachtet werden.
Zum ersten wurden in vielen Experimenten
«Frustrationen» vorgenommen, die nach der De-
finition von DoLLARD und Mitarbeitern (1939)
keine Frustrationen sind. In Experimenten von
BErkowITz wurden Vpn von einem Mitarbeiter
des VI beleidigt oder beschimpft und zeigten
daraufhin eine erhthte Aggressionstendenz. Es

ist jedoch kaum mdglich oder zumindest sehr
schwierig (und bedarf gewagter Zusatzannah-
men), eine Beleidigung als Behinderung einer
zielgerichteten Tétigkeit zu interpretieren.

Hier kdnnte eine weitere Modifizierung der Hy-
pothese helfen: Jedes Ereignis, das in der Vp
einen Aktivierungszustand hervorruft, den diese
as «Wut» oder «Arger» bezeichnet, erhoht die
Aggressionsbereitschaft.  Eine  notwendige
(nicht unbedingt hinreichende) Bedingung fur
das Erleben von Wut durfte darin bestehen, dal
die erittene Frustration oder Beleidigung als
beabsichtigt wahrgenommen wird. Eine indi-
rekte Bestdtigung dieser Vermutung stellt das
Experiment von JONES und DE CHARMS (1957)
dar (vgl. Abschnitt 5.223). Jemand, der absicht-
lich ein Zid blockiert, wird negativer beurteilt
als eine Person, die blof3 aus Unfahigkeit andere
behindert.

Auch KuLik und BROWN (1979) betonen die
aggressionsférdernde bzw. -hemmende Rolle
von Attributionen. KuLik und BROWN unter-
scheiden gerechtfertigte und ungerechtfertigte
Frustrationen und postulieren, daf3 ungerechtfer-
tigte Frustrationen mehr Aggression ausldsen als
gerechtfertigte. Eine Frustration ist ungerecht-
fertigt, wenn ihre Ursache primér im Urheber der
Frustration gesehen wird (z. B. in seinen bdsen
Absichten). Wenn dagegen vom Betroffenen
keine Personen-, sondern eine Situationsattribu-
tion fur die Frustration vorgenommen wird (der
andere steht unter Zwang und hat keine andere
Moglichkeit), handelt es sich um eine gerecht-
fertigte Frustration. Die Hypothese der aggres-
sionssteigemden Wirkung von ungerechtfertig-
ten Frustrationen wurde bestétigt. Nach WEINER
(1986) ist in diesem Zusammenhang die Kon-
trollierbarkeit der Frustrationsursache entschei-
dend.

Nach der ScHAcHTERschen Gefilhlstheorie (vgl.
Abschnitt 5.42) kann jeder Anstieg der algemei-
nen oder vegetativen Aktivierung in Abhéngig-
keit von Situationsfaktoren und gelernten
Sprachgewohnheiten in unterschiedlicher Weise
empfunden bzw. benannt werden (dasselbe Ak-
tivierungsmuster kann z. B. as Freude oder Ar-
ger bezeichnet werden). Dieser Befund legt die
Vermutung nahe, dald vielleicht jede (wie auch
immer verursachte) Erhéhung des Aktivierungs-
niveaus zu gesteigerter Aggressivitét fuhren
kann.
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Durch ein Experiment von GEEN und O’ NEAL
(1969) wurde diese Annahme bestétigt. Eine
Halfte der Vpn sah zundchst einen aggressiven
Film (Boxkampf), die andere Halfte einen nicht-
aggressiven Sportfilm. Danach hatten ale Vpn
Gelegenheit, unter einem passenden Vorwand
einem Kollegen elektrische Schldge zu verabrei-
chen (die Haufigkeit von Fehlern bei einer Lern-
aufgabe sollte durch Bestrafung verringert wer-
den). Die Hélfte der Vpn jeder Bedingung (ag-
gressiver und nicht-aggressiver Film) wurde da-
bel durch intensiven L&m aktiviert, die andere
Halfte nicht. Das héchste Ausmald an Aggres-
sion, gemessen durch Haufigkeit und Intensitdt
der elektrischen Schldge, zeigte sich bei jenen
Vpn, die den aggressiven Film gesehen hatten
und auf3erdem durch L&rm Uberaktiviert waren.
Die Resultate von GEEN und O'NEAL (1969)
durfen aber keinesfalls als Unterstiitzung der
Annahme aufgefaldt werden, dal? eine Steigerung
der allgemeinen Aktiviertheit immer die Aggres-
sionswahrscheinlichkeit erhdht. An einer frihe-
ren Stelle (Abschnitt 2.332: Verhatenshierar-
chien, Rigiditdt und Kreativitdt) wurde darge-
legt, dal? durch Anheben des Aktivierungsni-
veaus die Haufigkeit der dominanten Reaktionen
vergrolRert wird. In anderen Worten: Stehen in
einer Situation mehrere Handlungsalternativen
zur Verfugung und ist eine davon dominant
(wahrscheinlicher as die anderen), dann tritt
diese bel Spannungszustdnden noch héaufiger auf
als sonst.

Im gleichen Zusammenhang wurde auf die Un-
tersuchung von DAviITz ( 1952) verwiesen.
Durch gezielte Verstérkung wurde in Spielsitua-
tionen bel einer Gruppe von Vpn (Kindern) ko-
operatives Verhalten und bel der anderen aggres-
sives Verhdten zur dominanten Resktion ge-
macht. Dann wurden die Kinder frustriert (und
zwar im Sinn der «klassischen» Definition; ein
spannender Film wurde knapp vor seinem Hohe-
punkt abgebrochen). In der folgenden Spielsi-
tuation kam esin der ersten Gruppe zu gesteiger-
tem Kooperationsverhalten und in der zweiten zu
gesteigerter Aggression.

Der haufig (aber bel weitem nicht immer) beob-
achtete Zusammenhang zwischen Frustration
bzw. Wut und Aggressivitdt muf3 daher nicht als
Naturnotwendigkeit, sondern kann als Ergebnis
eines Lernprozesses verstanden werden. Es ist
denkbar, daf? aggressive Handlungsweisen nach

Frustrationen oft erfolgreich sind und somit ver-
stérkt werden. Ein Tier, das ein anderes Tier
angreift, das ihm sein Futter wegnimmt, gelangt
dadurch hadufig wieder in den Besitz der Nah-
rung. Aggressionen gegeniber einer Persondie
sich in beleidigender Welse benommen hat, fih-
ren nicht selten dazu, dal? sie sich entschuldigt.
Auf diese Art konnte die as Wut empfundene
Aktivierung zwei Funktionen ausiiben. Sie wirkt
as diskriminativer Reiz: Bei Wut war Aggres-
sion oft erfolgreich und wurde daher in «Wutsi-
tuationen» (relativ) dominant. Zweitens ist Ar-
ger ein erhdhter Aktivierungszustand und stei-
gert daher die Haufigkeit der gerade dominanten
Resaktion.

Ein frustrationsdhnlicher Zustand ist Reaktanz
(s. Abschnitt 2.542) und eine reaktanztheoreti-
sche Hypothese lautet, dal3 Aggression eine der
moglichen Reaktanzfolgen ist. Leider enthélt die
Reaktanztheorie keine genauen Aussagen dar-
Uber, unter welchen Bedingungen Resktanz Ag-
gression bewirkt und wann nicht.

Eine wichtige aggressionsfordernde oder -hem-
mende Rolle spielen vermutlich sozidle Vergle-
che: Wenn der Vergleich mit anderen Personen
positiv ausfallt (wenn man feststellt, da3 die
eigenen Ergebnisse gleich oder besser sind als
die Ergebnisse anderer Personen unter dhnlichen
Bedingungen), dann wirkt der Vergleich aggres-
sionshemmend. Wenn der Vergleich negativ
ausfallt (die eigenen Ergebnisse sind schlechter
als die Ergebnisse anderer Personen), wirkt der
Vergleich aggressionsfordernd. Im negativen
Fall kann der soziale Vergleich Neid oder Wut
auddsen, ein positiver Vergleich wird eher posi-
tive Gefuihle bewirken.

Die Wirkungen sozider Vergleichsprozesse auf
die Aggressivitét wurden von HERKNER und
ScHREMSER (unverdffentlichte Daten) unter-
sucht. Im selben Experiment wurden auch wie
bel WORCHEL (1974, vgl. Abschnitt 2.542) die
aggressionsfordernden Wirkungen von Frustra
tion und Reaktanz verglichen. Es handelte sich
angeblich um eine Untersuchung Uber die Wir-
kung einer erwarteten Belohnung auf die Kon-
Zentrationseistung. Die Konzentrationsaufgabe
bestand darin, da3 die Vpn 20 Minuten lang
Druckfehler in einem philosophischen Text su-
chen muf3ten. Als Belohnung wurden Schallplat-
ten angeboten. Zu Beginn des Experiments (also
vor dem «Konzentrationstest») wurden die Vpn
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ersucht, im Rahmen einer kleinen Marktfor-
schungsstudie 10 Schdlplatten auf mehreren
Skalen (wertvall - wertlos, angenehm - unange-
nehm) zu beurteilen. Die Belohnungsplatte war
eine der beurtellten Platten.

Einem Drittel der Vpn wurde vor der Konzentra-
tionsaufgabe blof3 mitgeteilt, dald sie als Beloh-
nung eine der Platten erhalten werden (Bedin-
gung «keine Erwartung»). In einer zweiten Ver-
suchsbedingung wurde gesagt, daf? jede Vp die
von ihr am besten beurteilte Platte erhalten wird
(Bedingung «Erwartung»). In der dritten Bedin-
gung versprach der V1, dal? jede Vp eine aus den
10 beurteilten Platten auswéhlen kann (Bedin-
gung «Wahlfreiheit»). Nach Abschlul3 des
«Konzentrationstests» sagte der VI in dlen Be-
dingungen: «lch habe mich . . . entschlossen, die
Platten mdglichst gleichmaf3ig zu verteilen. Sie
erhalten daher diese» Dadurch wurde in der
Bedingung «Wahlfreiheit» Reaktanz erzeugt.
Die Hélfte der Vpn in jeder Bedingung erhielt die
attraktivste Platte. Die anderen Vpn erhielten
jene Platte, die am wenigsten positiv, aber noch
nicht ausgesprochen negativ eingestuft worden
war (meistens zwischen Rangplatz 4 und 7).
Dadurch wurde in der Bedingung «Erwartung»
Frustration hervorgerufen.

Jede der so entstandenen sechs Versuchsgruppen
wurde nun dreigeteilt: Bel einem Drittel der Vpn
wurde ein positiver sozider Vergleich induziert
(«Sie haben Gluck, es stimmt ndmlich gar nicht,
dal? ale Vpn Platten erhaten.» Da nur wenige
Platten zur Verfigung stehen, «. . . habe ich
mich entschlossen, jeder zehnten Vp eine Platte
zugeben... Se sind zufdllig meine 10. [20.,
30. usw.] Vp .. .»). Ein weiteres Drittel erhielt
keinerlei Information Uber die Belohnung der
anderen Vpn und bei den restlichen Vpn wurde
ein negativer sozialer Vergleich herbeigefuhrt.
Diesen wurde mitgeteilt, dal3 alle anderen Vpn
ihre Belohnung auswéhlen konnten bzw. noch
zusétzlich eine «Bonus-Platte» erhalten hatten -
«da Sie aber zu den letzten Vpn gehdren und der
Plattenvertrieb nicht mehr nachliefert, erhalten
Sie diese hier». Die 180 Vpn wurden gleichmé&
[Big auf die 18 Versuchsbedingungen aufgeteilt.
Anschlielend mufdten die Vpn auf mehreren 7-
Punkte-Skalen den Versuch beurteilen (sinnvoll
- sinnlos, nitzlich - nutzlos usw.) und ebenso
den VI (sympathisch - unsympathisch, geeignet
- ungeeignet usw.). Diese Urteile kdnnen als

Aggressionsmald interpretiert werden, weil den
Vpn vorher mitgeteilt wurde, dal3 sich der VI um
einen bestimmten Posten bewirbt und seine An-
stellung von den Urteilen der Vpn abhéngt.
Erstaunlicherweise zeigten sich nur schwache
Aggressionen in den Beurteilungen des VI, je-
doch traten sehr deutliche Aggressionen in den
Beurteilungen des Versuchs auf. Wie bei WoR-
CHEL (1974) trat nur ein schwacher Frustrations-
effekt auf. Die Vpn, die eine wenig attraktive
Belohnung erhielten, urteilten in alen Bedin-
gungen etwas aggressiver als die Vpn mit der
attraktivsten Belohnung. Der Reaktanzeffekt da-
gegen war sehr stark. In der Bedingung «Wahl-
fretheit» waren die Vpn wesentlich aggressiver
as in den Bedingungen «Erwartung» und «keine
Erwartung» (s. Abbildung 163 a).

Die Hypothesen Uber die aggressionsfordernden
bzw. -hemmenden Wirkungen sozialer Ver-
gleichsprozesse wurden bestétigt (s. Abbildung
163). Insgesamt waren die Vpn mit negativen
sozidlen Vergleichen aggressiver as die Vpn
ohne soziale Vergleiche, und diese waren wieder
aggressiver as die Vpn mit positiven Verglei-
chen. Besonders eindrucksvall ist die starke ag-
gressionshemmende Wirkung des positiven Ver-
gleichs in der Reaktanzbedingung (erwartete
Wahlfreiheit).

Im Zusammenhang der Aggressionsproblematik
wird immer noch héufig die aus dem antiquierten
Triebmodell abgeleitete Katharsishypothese
vertreten: Ein «Ausleben» der Aggression soll zu
einer voribergehenden, aber nicht allzu kurzfri-
stigen Senkung des Aggressionstriebs fuhren.
Dieser Annahme liegt eine Art Dampfkesselmo-
dell des Menschen zugrunde: Wenn Dampf ab-
gelassen wird, nehmen die inneren Spannungen
ab. Mit der Zeit stromt wieder Dampf zu. Die
Spannung steigt. Es mul3 wieder Dampf abgelas-
sen werden usw.

Vom lerntheoretischen Standpunkt ist dazu fol-
gendes zu sagen. Eine einheitliche Wirkung des
«Auslebens» von Aggression ist unwahrschein-
lich. Werden die «ausgelebten» Aggressionen
verstérkt, dann steigt mit Sicherheit die spétere
Aggressionstendenz. Bleiben die aggressiven
Handlungen unbeachtet oder werden sie bestraft,
dann nimmt ihre Haufigkeit ab - es sei denn, sie
werden durch massive Selbstverstérkung (etwa
durch Selbstlob) aufrechterhalten.
Moglicherweise bewirkt ein Ausleben der Ag-
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gression einen Katharsiseffekt im emotionalen
Bereich, ein genereller Katharsiseffekt auf der
Verhaltensebene ist jedoch auRerst unwahr-
scheinlich. GEEN, STONNER und SHOPE (1975)
wiesen nach, da3 die physiologische Aktivie-
rung bei Vpn, die sich aggressiv gegen den
Urheber ihres Argers verhielten, nach dieser
Gegenaggression abnahm. Im Verhalten zeigten
sie jedoch anschlieffend wesentlich mehr Ag-
gressivitét als die Vpn aus Kontrollgruppen, die
keine Gelegenheit zum Ausleben ihres Argers
gehabt hatten. (Allerdings wurde das Experi-
ment von GEEN et a. aus methodischen Griinden
kritisert (KONECNI und EBBESEN, 1976). In
einer etwas modifizierten Wiederholung des Ex-
periments konnten KoNECNI und EBBESEN die

Verhaltensdaten von GEEN et . nicht replizie-
ren.)

Im Rahmen eines Uberblicks wiesen GEEN und
QUANTY (1977) darauf hin, dal3 auch die emotio-
nale Katharsis (Abnahme der Aktivierung und
daher Abnahme des Argers) nicht die Regdl ist.
Die Aktivierung nimmt nicht ab, wenn (1) die
Zielperson méchtiger ist as der Aggressor, (2)
wenn Aggression in der gegebenen Situation
eindeutig eine unpassende Reaktion ist, und
(3) wenn der Aggressor zu Schuldgefiihlen
neigt.

Eine Variante der Katharsishypothese ist die
Annahme einer symbolischen Katharsis: Durch
Betrachten aggressiver Handlungen wird die Ag-
gression des Zuschauers «entladen». Die Hypo-
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these setzt offensichtlich voraus, dal3 der «Ag-
gressionstrieb» anderen Gesetzen gehorcht as
andere Triebe. Niemand wird annehmen, dal3 die
sexuellen Wiinsche Habwiichsiger durch Be-
trachten erotischer Filme schwécher werden
oder dal3 ein Hungriger durch den Anblick ver-
lockender Speisen weniger hungrig wird
(BANDURA, 1965 &). Warum sollte gerade Ag-
gressivitdt etwa durch Ansehen brutaer Filme
reduziert werden?

Aufgrund der zahlreichen Experimente Uber Ler-
nen und Imitation aggressiver Verhaltensweisen
durch Beobachtung ist das Gegentell zu erwar-
ten. Es gibt auch nur ganz wenige Experimente,
die eine Abnahme der Aggressionshaufigkeit
nach der Beobachtung aggressiver Handlungen
zeigen (z.B. FEsHBACH, 1961).

Dennoch ist die Mdglichkeit nicht auszuschlie-
[3en, dald unter gewissen Bedingungen die Beob-
achtung aggressiver Handlungen zu einer Ag-
gressionsreduktion fuhrt. Allerdings braucht
man zur Spezifizierung dieser Bedingungen an-
dere Erklarungsprinzipien as die Katharsishy-
pothese.

Eine interessante Hypothese wurde von BERKO-
wiTZz und RAWLINGS (1963) vorgeschlagen. Die
Beobachtung extrem brutaler Szenen kodnnte die
Aufmerksamkeit auf die aversiven Folgen flr
das Opfer lenken. Dadurch entstehen beim Auf-
treten aggressiver Absichten Schuldgefihle (un-
ter der Voraussetzung, dal? entsprechende Sozia-
lisierungsprozesse stattgefunden haben). Man
reagiert auf die eigenen Aggressionstendenzen
mit Selbstbestrafung und unterdruckt (hemmt)
dadurch das aggressive Verhalten.

Eine indirekte Bestétigung der Hypothese wurde
von den Autoren durch folgendes Experiment
erbracht. Zwel Gruppen von Vpn sahen densel-
ben aggressiven Film (einen Boxkampf, bei dem
einer der Boxer Ubel zugerichtet wurde). Im
einleitenden Kommentar wurde der ersten
Gruppe mitgeteilt, das Opfer sai ein brutaler und
bosartiger Mensch (gerechtfertigte Aggression).
Den anderen Vpn wurde das spétere Opfer as
sympathischer Mensch dargestellt (ungerecht-
fertigte Aggression). Alle Vpn wurden «fru-
striert» und erhielten Gelegenheit zu aggressiven
Handlungen. Vpn, die die gerechtfertigte Ag-
gression gesehen hatten, waren aggressiver as
die Vpn der zweiten Versuchsbedingung. Die
Ergebnisse kdnnen so interpretiert werden, dai3

die Beobachtung ungerechter Aggression

Schuldgefiihle hinsichtlich der eigenen aggressi-

ven Impulse aufkommen 183 und dal? somit eine

Aggressionshemmung  entsteht.

Von der Berkowitz-Rawlings-Hypothese ausge-

hend gelangt man ferner zu der Annahme, dal3

ein brutder Film, der hauptsachlich die Schmer-
zen des Opfers zeigt, zu einer Aggressionshem-
mung fuhrt, wéhrend ein Film, der in erster Linie
den Aggressor zeigt, aggressionsfordernd wirkt.

Die Hypothese wurde experimentell bestétigt

(BARON, 1971a, b; GeEN, 1970; GORANSON,

1970). Allerdings gilt hier die Einschrankung,

dal3 bei sehr verdérgerten und erregten Personen

der gegenteilige Effekt eintritt. In diesem Fall
fuhrt die Wahrnehmung des leidenden Opfers zu

einer gesteigerten Aggressivitét (BARON, 1974;

HARTMANN, 1969).

Die zur Zeit vieldiskutierte Frage, welche Wir-

kungen brutale Filme im Kino und Fernsehen auf

die Zuschauer austiben, muf3 im Licht der vorlie-
genden Daten folgendermal3en beantwortet wer-
den:

(1) Es werden aggressive Verhaltensweisen ge-

lernt (gedachtnismallig gespeichert).
Die Wahrscheinlichkeit der nachahmenden
Ausfihrung der gelernten Verhatenswel-
sen und deren Dauerhaftigkeit wird er-
hoht:

(2) wenn der Aggressor (stellvertretend) ver-
starkt wird (etwa durch Anerkennung oder
Erfolg);

(3) wenn die stellvertretende Verstarkung in-
termittierend und unregelmafdig ist;

(4) wenn die aggressive Model Iperson vom Be-
obachter positiv bewertet wird;

(5) wenn der Imitator erwartet, fir sein aggres-
sives Verhalten verstarkt zu werden;

(6) wenn Zielpersonen vorhanden sind, die
dem gezeigten Opfer dhnlich sind;

(7) wenn der Film spannend (aktivierend) ist;

(8) wenn die dargestellte Aggression gerecht-
fertigt erscheint;

(9) wenn der Film in erster Linie die Handlun-
gen des Aggressors und weniger die Leiden
des Opfers zeigt;

(10) wenn der Zuschauer eine positive Einstel-
lung zu aggressiven Verhatensweisen hat
(etwa well seine Freunde éhnliche Einstel-
lungen haben).
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Diese Liste der aggressionsfordernden Bedin-
gungen ist keineswegs vollstdndig. Der Leser
moge selbst ein Urteil darlber bilden, wieweit
die angefiihrten Bedingungen in Realsituationen
erflllt sind.

6.132 Negative Gefiihle und Aggression

Es ist zweckmélig, zwei Arten von Aggression
zu unterscheiden: instrumentelle und feindselige
Aggression. Beide Arten von Aggression sind
dadurch motiviert, jemand zu schaden. Bei der
instrumentellen Aggression ist dieses Motiv je-
doch nicht das einzige. Man ist vielmehr (instru-
mentell) aggressiv, um Vorteile zu erlangen oder
Nachtelle zu vermeiden. Beispiel: Ein Kriminel-
ler schlégt jemand nieder, um dessen Geld zu
stehlen. Die aggressive Handlung ist nicht
Selbstzweck, sondern Mittel zum Zweck. Bei
der feindseligen Aggression dagegen ist die ag-
gressive Handlung und deren Ergebnis Selbst-
zweck. Sie ist ausschliefdich dadurch motiviert,
jemand zu schaden.

Eine ghnliche Unterscheidung ist die zwischen
kalter und emotionaler Aggression. Bei der erst-
genannten treten kaum Gefiihle wahrend der
aggressiven Handlung auf. Bei der zweiten han-
delt der Aggressor im Zustand erhéhter Aktivie-
rung, wobel vor alem die Gefihle Wut, Zorn
und Arger, aber auch Angst und andere negative
Gefiihle vorkommen. Die Unterscheidung zwi-
schen kalter und emotionaler Aggression dhnelt
insofern der Unterscheidung zwischen instru-
menteller und feindseliger Aggression, as in-
strumentelle aggressive Handlungen haufig ohne
nennenswerte Gefiihle (zumindest ohne Zorn
und Arger) durchgefiihrt werden, wéhrend
feindselige Aggressionen in der Regel von star-
ken Gefiihlen begleitet sind.

Naturlich gibt es aul¥er diesen «reinen» Gegen-
sdtzen die verschiedensten Mischformen von
Aggression. (Ein Bankréuber beispielsweise hat
vidleicht Angst, aber er ist zunéchst nicht wi-
tend. Vidleicht ist er aber auch wegen seiner
tristen finanziellen Lage verdrgert. Wie weiter
unten ausgefuhrt wird, besteht aber die Mdglich-
keit, dal’ durch das negative Gefuhl der Angst
zur instrumentellen Aggression feindselige Ag-
gression hinzukommt. Er beginnt dann, Perso-
nen zu attackieren.)

Diese Unterscheidung zwischen instrumenteller/
kalter und feindsdliger/emotionaler Aggression

wurde im vorigen Abschnitt nicht explizit getrof-
fen. Sieist jedoch implizit vorhanden, indem der
erste Teil von Abschnitt 6.131 (operantes Kondi-
tionieren und Lernen durch Beobachtung) vor-
wiegend von instrumenteller Aggression han-
delt, wahrend der zweite Teil (Frustration, Reak-
tanz, Katharsis) vorwiegend der feindseligen
Aggression gewidmet ist.

Die meisten Psychologen stimmen darin Uber-
ein, dal3 instrumentelle Aggression hinlénglich
durch die Prinzipien des operanten Konditionie-
rens und des Beobachtungslernens erklart wer-
den kann. Weniger Ubereinstimmung besteht
dartiber, ob auch feindselige Aggression (aus-
schliefdich) durch Operanten- und Beobach-
tungsernen erkléart werden kann, oder ob bzw.
welche alternative Erklérungsprinzipien dafur
notwendig sind.

In jingster Zeit hat BERkOwITZ (1982, 1989;
BeErkowITz und HEIMER, 1989) eine Theorie
der feindseligen Aggression entwickelt, die bis-
her der allgemeinste Ansatz auf diesem Gebiet
ist, und wohl (fast) ale diesbeziglichen Ergeb-
nisse erkldren kann. Das Zentrum dieses Ansat-
zes ist die Hypothese, dald aversive Erlebnisse
jeder Art (z.B. Schmerz, Hitze, negative Ge-
fihle) die Bereitschaft zu Aggression und Flucht
erhdhen. Aversive Situationen bewirken also (1)
ein aversives Erlebnis (negatives Gefuhl) und (2)
eine erhhte Tendenz zu bestimmten Verhaltens-
welsen - einerseits Flucht und andererseits Ag-
gression. Welche der gegensétzlichen Verhal-
tenstendenzen sich durchsetzt, héngt von Situa-
tionsfaktoren und von der Lerngeschichte des
betroffenen Individuums ab. Die aversive Situa
tion wird héufig durch Flucht beendet, sofern das
moglich ist. Wenn jedoch Flucht unmdglich ist
und/oder aggressives Verhalten friher erfolg-
reich war und/oder ein geeignetes Aggressions-
ziel vorhanden ist und/oder Aggressionshem-
mungen schwach sind, wird Aggression vorherr-
schen.

Diese zentralen Annahmen stiitzen sich sowohl
auf Tier- as auch auf Humanversuche, und auf
Beobachtungen in Redsituationen (s. BERKO-
wWiTZ, 1982; FURNTRATT, 1974). Bel verschie-
denen Arten (u. a Voge, Ratten, Katzen und
Affen) wurde beobachtet, da3 as Folge ver-
schiedener aversiver Situationen (u. a. réumli-
che Enge, Hitze, L&m, Schmerz durch elektri-
sche Schlége) aggressives Verhalten auftrat
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(z. B. ULRICH, 1966). Da diese aggressiven Ver-
haltensweisen offensichtlich ohne spezielle
Lernprozesse auftraten und auch ohne gezielte
Verstarkung beibehalten wurden, handelt es sich
vermutlich um (unbedingte) Reflexe (ULRICH
und AzRIN, 1962).

Im Humanbereich gibt es analoge Beobachtun-
gen in Alltagssituationen. Es wurden Zusam-
menhange zwischen grof3er Hitze und dem Auf-
treten von Unruhen, Streit und Gewalttatigkeit
festgestellt. Experimentell wurden u. a. fol-
gende aggressionsfordernde Bedingungen nach-
gewiesen: Kaélte, Hitze, unangenehme (z. B.
ekelhafte) Filme, lastiger Zigarettenrauch und
schlechte Geriiche.

Zum Beispiel haben BERKOWITZ und seine Mit-
arbeiter (BErRkOwWITZ, COCHRAN und EMBREE,
1981 ;BErkOWITZ und HEIMER, 1989) in mehre-
ren Experimenten die aggressionsfordernde Wir-
kung von Kétereizen nachgewiesen. Jede Vp
hatte mehrmals Gelegenheit, eine (angebliche)
zweite Vp fur deren gute oder schlechte Ideen
(Losungsvorschlage fur geschéftliche Probleme)
zu belohnen oder zu bestrafen. Die Belohnungen
waren kleine Geldbetrége, die Bestrafungen wa-
ren laute Lamreize. Die Vpn konnten nach
Belieben auf jede Idee mit mehreren Belohnun-
gen oder Bestrafungen reagieren. Wahrend die-
ser Aufgaben mufdte ein Tell der Vpn eine Hand
in sehr kaltes Wasser halten (6° C), wéhrend die
anderen Vpn eine Hand in etwas wérmeres Was-
ser (18° C oder 23° C) stecken mufdten. Die
Vpn, die den intensiven Kéltereizen ausgesetzt
waren, verteilten weniger Belohnungen und
mehr Strafreize as die Ubrigen Vpn.

Durch die zentrale Hypothese, dal3 aversive Er-
lebnisse jeder Art aggressionsférdernd sind, ist
die Theorie von BeErkowITz dlgemeiner als
andere Ansétze. Mit anderen Worten: Verschie-
dene andere Ansétze sind Speziadféle der Theo-
rie von BERKOwITZ. Dazu gehdren die Frustra-
tions-Aggressionstheorie (DoLLARD et al.,
1939), sowie Ansitze, in deren Mittelpunkt Ar-
ger steht. Durch Bedrohung, Behinderung oder
Schmerz kann Arger entstehen, wodurch in wei-
terer Folge gleichzeitig Aggressionstendenzen
und aggressionshemmende Tendenzen (wegen
der Erwartung negativer Folgen wie Bestrafung
oder Schuldgefiihle) auftreten (KORNADT, 1974,
1984).

Nach BErRkowITZ ldsen Frustrationen und Ar-

gergeftihle nur in dem Mal3 Aggressionstenden-
zen aus, in dem sie aversiv sind. (Frustrationen
kann man als Behinderungen zielgerichteter
Handlungen definieren, wobei auf3erdem vor der
Frustration die Erwartung der Zielerreichung ge-
geben sein muR. Wenn man Frustrationen so
definiert und wenn man annimmt, dal? Personen
mit einem chronischen positiven Selbstwert das
Ziel der Selbstwerterhaltung oder -erhéhung ha-
ben, kann man auch die in mehreren Experimen-
ten eingesetzten Beleidigungen der Vpn as Fru-
strationen auffassen.) Frustrationen und Arger-
gefuhle 16sen zwar Aggressionstendenzen aus,
miissen aber nicht zu offener Aggression fuhren.
Ob es dazu kommt oder nicht, héngt von der
Stérke dituativ bedingter und dispositioneller
Aggressionshemmungen ab.

Ein weiterer Unterschied zu manchen anderen
Ansétzen besteht darin, dal3 BERKowITZ kogni-
tive Prozesse (vor alem Attributionen) bei der
Entstehung von Gefiihlen nicht fir notwendig
hélt. Aversive Situationen l6sen sehr schnell und
unmittelbar (ohne bewurte Uberlegungen) nega-
tive Geflihle aus. Diese kdnnen dann durch ko-
gnitive Prozesse differenziert, intensiviert oder
abgeschwacht werden. Bei diesen Uberlegungen
geht BERkOWITZ nicht von attributionstheoreti-
schen, sondern von Netzwerkansdtzen aus (Bo-
WER, 1981; LEVENTHAL, 1984; s. Abschnitte
3.324 und 5.427). So kann die Intensitdt des
Argergefihls durch Primingreize erhoht wer-
den - etwa indem man die Vpn zu Beginn des
Experiments Uber die Wirkung von Strafen oder
ein unangenehmes Erlebnis nachdenken, spre-
chen oder schreiben [&f3t (BErRkOWITZ und HEI-
MER, 1989).

BefUrworter  attributionstheoretischer  Ansétze
verweisen zur Unterstiitzung ihres Standpunkts
auf mehrfach bestétigte Befunde folgender Art:
Durch ungerechtfertigte Frustrationen wird mehr
und intensivere Aggression ausgelost as durch
gerechtfertigte Frustrationen. (Man spricht von
ungerechtfertigten Frustrationen, wenn die Ur-
sache der Frustration von ihrem Urheber kontrol-
lierbar ist - z. B. Unachtsamkeit im Gegensatz
zu Unfahigkeit). Die unterschiedlichen Wirkun-
gen gerechtfertigter und ungerechtfertigter Be-
hinderungen werden von BERkowITz dadurch
erklart, dald ungerechtfertigte Frustrationen stér-
kere negative Gefuhle hervorrufen als gerecht-
fertigte (was auch mit WEINERS (1986) Gefuhls-
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theorie Ubereinstimmt). Man handelt also nicht
wegen ener unfairen Behandlung als solcher
besonders aggressiv, sondern weil durch die
unfaire Behandlung besonders negative Gefuhle
hervorgerufen werden.

AbschlieRend sei nochmals betont, dal3 das Mo-
tiv feindseliger Aggression darin besteht, je-
mand Schaden zuzufiigen. Mit anderen Worten:
Durch das Wissen um das Leiden des Opfers
wird feindselige Aggression verstérkt. Wahrend
instrumentelle Aggression durch die Wahrneh-
mung des leidenden Opfers eher gehemmt wird,
ist bel feindseliger Aggression das Gegenteil der
Fal: Intensitdt und Haufigkeit emotionaler ag-
gressiver Handlungen nehmen zu.

Auch die Hypothese Uber die verstarkende Wir-
kung schédigender aggressiver Handlungen
stiitzt sich sowohl auf Tier- as auch auf Human-
experimente. Ratten, die nach einem Schmerz-
reiz (elektrischer Schlag) eine andere Ratte an-
griffen, horten nicht auf zu kémpfen, obwohl der
Schmerzreiz bel nichtaggressiven Reaktionen
abgeschaltet wurde und wéhrend des Kémpfens
bestehen blieb (ULRICH und CRrRAINE, 1964).
Verdrgerte Vpn empfanden umsomehr Freude,
je mehr ihr Opfer (von dem sie vorher beleidigt
worden waren) litt, und verhielten sich umso
aggressiver gegeniiber einer unbeteiligten dritten
Person (SEBASTIAN, 1978). Wie bereits im vori-
gen Abschnitt erwadhnt wurde, fihrte die Wahr-
nehmung des leidenden Opfers bei sehr verérger-
ten Vpn zu einer gesteigerten Aggressivitat
(wéhrend bei nicht verérgerten Vpn die Wahr-
nehmung des Leidens eine Aggressionshem-
mung bewirkt).

Der Ansatz von BErRkowTz erlaubt nicht ganz
so optimistische Aussagen wie die lernpsycholo-
gische Erklérung der Aggression, ist aber auch
nicht so pessimistisch wie das vorwissenschaftli-
che Dampfkesselmodell. Die (lernpsycholo-
gisch erklérbare) instrumentelle Aggression ist
sicher weitgehend beeinfluRbar und kénnte
durch Herstellung zielfihrender Bedingungen
prinzipiell ganz abgebaut werden. Fir die feind-
selige Aggression trifft das leider nicht zu, denn
sie wird reflexartig durch aversive Erlebnisse
ausgelost. Allerdings kénnen durch Lernpro-
zesse Aggressionshemmungen bewirkt werden.
AuRerdem kann man versuchen, die Haufigkeit
aversiver Erlebnisse zu reduzieren.

Aus dem Ansatz von BERKOWITZ &} sich eine

Hypothese kumulativer Effekte von aversiven
Erlebnissen ableiten: Je mehr aversive Situatio-
nen jemand erlebt, desto mehr aversive Erleb-
nisse hat er im Langzeitgedachtnis gespeichert,
desto wahrscheinlicher ist es, daf3 aversive Erin-
nerungen aktiviert werden, und desto wahr-
scheinlicher ist feindselig aggressives Verhalten
- es s denn, der Betreffende hétte starke Ag-
gressionshemmungen. In diesem Zusammen-
hang ist eine atere Untersuchung von CASON
(1930) nicht uninteressant. CASoN befragte mehr
als 1000 Personen (mannliche und weibliche
Vpnim Alter von 10 bis 90 Jahren), wie sehr sie
sich Uber verschiedene aversive Situationen im
Alltag argem. Die Vpn beurteilten nicht weniger
as 507 (!) alltgliche Argemisse, darunter viele
Verhaltensweisen und das Aussehen von Perso-
nen, sowie Aspekte der (sozialen und nichtsozia-
len) Umgebung. Viele davon wurden (auf Ska-
len von 0 bis 30) als sehr &rgerlich (nahe bei 30)
eingestuft. Wenn man annimmt, dal3 sich der
Alltag seither nicht grundlegend veréndert hat
(vielleicht aber durch Verkehr, Larm, Umwelt-
belastung und gestiegene Konsumanspriiche
noch verschlechtert wurde), kann man ermes-
sen, wie grof3 das Aggressionspotential ist.
Hier missen aber auch die grof3en interindividu-
ellen Unterschiede in der Aggressionstendenz
und in der Aggressionshemmung beachtet wer-
den. Differenzierte Methoden zur Messung des
individuellen Aggressions- und Aggressions
hemmungsmotivs wurden von KORNADT (1974,
1984) entwickelt.

6.133 Altruismus

Als atruistisch werden jene Verhatensweisen
bezeichnet, die hauptséchlich dadurch motiviert
sind, dem Interaktionspartner niitzen zu wollen.
Digenigen Verhaltensweisen, die darauf abzie-
len, eine andere Person aus einer aversiven Si-
tuation zu befreien (aversive Reize zu beselti-
gen), werden umgangssprachlich as «Hilfelei-
stungen» bezeichnet.

In der Terminologie von DeEuTscH (1973) sind
atruistische Handlungen durch die Motivation
max (b) gekennzeichnet (die Auswirkungen des
eigenen Verhaltens sollen fir den Interaktions-
partner moglichst positiv sein). Als Speziafélle
des Altruismus sind folgende Intentionen zu be-
trachten: Kooperation (max [a + b]; die Auswir-
kungen sollen fur beide Teile mdglichst positiv



426

6. Kapitd: Interaktion in Gruppen

sein); Verzicht (max [b - a; der Partner soll
bessere Ergebnisse erzielen, als man selbst - der
eigene Nutzen wird zugunsten des Partners ge-
ring gehalten); egalitére Einstellung (min [a-b];
der andere soll zumindest nicht viel schlechter
abschneiden as man selbst).

Auch fir altruistische und kooperative Verhal-
tensweisen gilt, dald deren Haufigkeit durch ge-
zielte Verstarkung angehoben werden kann.
Einige fruher referierte Experimente (APFEL-
BAUM, 1967; SoLOMON, 1960; siehe Abschnitt
6.126) zeigten deutlich, dal3 die Haufigkeit von
kooperativen Entscheidungen zunimmt, wenn
sie belohnt werden. Allerdings dirfte hier nur
gezielte Belohnung die beabsichtigte Wirkung
haben. Werden kooperative und aggressive Ver-
haltensweisen eines Menschen gleichermal3en
belohnt, kommt es eher zu einer Zunahme der
Aggressivitdt as der Kooperationshereitschaft.
Ferner wurde nachgewiesen, dal3 kooperatives
Verhalten héufig auftritt, wenn ein grof3er An-
reiz daf Ur vorhanden ist (Erwartung einer hohen
Belohnung) oder wenn massive Bestrafung fur
Nichtkooperation zu erwarten ist (RAPOPORT
und CHAMMAH, 1965 a siehe Abschnitt
6.127).

Oft gentigen schon ganz subtile, nichtmaterielle
Verstarker, um kooperatives Verhaten aufzu-
bauen. Vpn beobachteten eine Stimulusperson
bel einer Aufgabe (WEISS, BUCHANAN, ALT-
STATT und LomBARDO, 1971). Jedesmal, wenn
die Leistung der Stimulusperson mangelhaft
war, erhielt sie (scheinbar) einen schmerzhaften
elektrischen Schlag. Die Vpn hatten die M&g-
lichkeit, den aversiven Reiz durch Knopfdruck
zu unterbrechen. In ener Versuchsbedingung
reagierte die Stimulusperson auf diese Hilfelei-
stung mit einem Seufzer der Erleichterung; in
einer anderen Versuchsbedingung (Kontroll-
gruppe) war das nicht der Fall. Die Anzahl der
Hilfeleistungen nahm in der ersten Versuchsbe-
dingung zu (im Gegensatz zur Kontrollgruppe).
Offenbar wirkte die sichtliche Erleichterung des
«Opfers» verstérkend. Verstarker dieser Art sind
sekundére, gelernte Verstarker, deren Wirksam-
keit bestimmte Sozialisierungsprozesse voraus-
setzt.

Sicher spielt auch die Einstellung zu altruisti-
schem bzw. kooperativem Verhalten eine Ralle.
Dies wurde insbesondere in Experimenten nach-
gewiesen, bei denen das Gefangenendilemma

verwendet wurde (AJzeN und FISHBEIN, 1970;
DeuTscH, 1960a; siehe Abschnitte 4.242 und
6.126). Je positiver man kooperatives Verhalten
bewertet, desto haufiger handelt man entspre-
chend. Eine positive Einstellung zu altruisti-
schen Verhatensweisen bietet die Moglichkeit
wirksamer Selbstverstérkung. Jede atruistische
Handlung kann bel Vorliegen einer entsprechen-
den Einstellung durch Selbstlob oder Stolz be-
lohnt werden.

Die auRerst wichtige Rolle der Einstellungen zu
altruistischem Verhalten wurde in mehreren
neueren Untersuchungen bestétigt (vgl. z. B. das
in Abschnitt 4.246 referierte Experiment von
SCHWARTZ, 1978). PomazAL und JACCARD
(1976) sowie ZUCKERMAN und REIs (1978)
konnten nachweisen, dal? die Entscheidung, Blut
zu spenden oder nicht, in hohem Mal3 von der
Einstellung zum Blutspenden abhangt.

Wie bel der Aggression ist auch beim Altruismus
das Lernen durch Beobachtung ein wichtiger
Faktor. GRUSEC (1972) und GRUSEC und SKu-
BIsKI (1970) wiesen nach, dal3 Kinder eher bereit
sind, die Hélfte der in einem Spiel gewonnenen
Glaskugeln an arme Kinder zu verschenken,
nachdem eine Modellperson ebenso gehandelt
hat. Dabei ist es auch von Bedeutung, ob die
ModelIperson blof? eine Handlungsintention aus-
spricht oder tatséchlich das Verhalten ausfihrt.
Im zweiten Fall kommt es haufiger zu (nachah-
menden) altruistischen Verhaltensweisen seitens
der Vpn. Ferner wird eine beliebte Modellperson
eher imitiert as eine neutrale.

Auch das dtruistische Verhdten erwachsener
Vpn wird durch die Beobachtung von Modell-
personen beeinflult. Die Wahrnehmung von
Hilfeleistungen verursacht insbesondere dann
kooperatives Verhalten, wenn das Verhalten der
Stimulusperson belohnt wurde (ADERMAN und
BerkowITz, 1970), d. h. wenn stellvertretende
Verstérkung beobachtet wurde.

Altruistisches Verhalten ist situationsabhéngig.
Es kommt haufiger zu dtruistischem Verhalten,
wenn es bedeutsame Konsequenzen fir den Part-
ner hat. Vpn waren um so mehr bereit, viel zu
arbeiten (und zwar ohne Belohnung), je grofler
der Einflud ihrer Leistung auf die Bewertung
eines «Aufsehers» war (BErRkowITz und DA-
NIELS, 1963; BERKOWITZ und CONNOR, 1966).
Man ist auch eher geneigt, einem Menschen zu
helfen, von dem man bereits Hilfe erhalten hat,
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as einem Menschen, der friher eine Hilfele-
stung verweigerte (GORANSON und BERKOWITZ,
1966).

Die eben referierten Ergebnisse (grolere Hilfs-
bereitschaft bei einem «abhangigen» Partner und
Reziprozitét des altruistischen Verhaltens) kon-
nen durch mindestens zwei Erkl&rungsprinzipien
begriindet werden. Es ist denkbar, dal3 abhén-
gige und hilfsbereite Interaktionspartner diskri-
minative Reize fur atruistisches Verhalten sind
(well altruistisches Verhalten gegentiber solchen
Personen oft verstarkt wurde, wahrend altruisti-
sches Verhalten gegeniiber méchtigen, unabhan-
gigen und egoistischen Personen nicht oder sel-
ten verstérkt wurde).

Ein zweiter Erkl&rungsvorschlag nimmt an, dai3
sozidle Normen in bezug auf Hilfsbereitschaft
angesichts abhangiger und hilfsbereiter Stimu-
luspersonen bewuf3t werden, und dal3 dann den
Normen entsprechend gehandelt wird. Der Ver-
such einer experimentellen Prifung dieser Hy-
pothese brachte ein negatives Ergebnis (BERKO-
wiTz, 1972). Vpn, deren Aufmerksamkeit durch
ein Interview auf Hilfsbereitschaft gelenkt
wurde, reagierten nicht anders als die Vpn einer
Kontrollgruppe (Marktforschungsinterview), as
sie anschlieffend von einem Studenten um einen
geringen Geldbetrag gebeten wurden. Der Stu-
dent (ein Mitarbeiter des V1) sagte, seine Briefta-
sche wére «verschwunden» und bat um 40
Cents, um mit dem Bus nach Hause fahren zu
kénnen. Der Prozentsatz der Spender war in
beiden Gruppen gleich.

Ein Hindernis fur atruistisches Verhaten sind
aversive Konsequenzen oder Begleitumsténde.
Nach einem unangenehmen Erlebnis (Mif3er-
folg) ist die Hilfsbereitschaft geringer als nach
einem Erfolgserlebnis (BErkowiTz und CoN-
NOR, 1966).

In einer von Staus (1971) durchgefihrten Serie
von Experimenten wurde die Behinderung al-
truistischen Verhaltens auf andere Weise erzielt.
Die Vpn hatten einen Fragebogen auszufillen.
Nach einiger Zeit horten sie aus dem angrenzen-
den Raum Hilferufe. Einigen VVpn war zu Beginn
des Experiments mitgeteilt worden, sie kénnten
den fertig ausgefilliten Fragebogen im angren-
zenden Raum ablegen. Sie kdnnten sich auch in
diesen Raum begeben, wenn sie ihre Arbeit
unterbrechen wollten. Einer zweiten Gruppe von
Vpn wurde einleitend verboten, das benachbarte

427
Tabelle 72
Hilfe keine Hilfeleistung
Erlaubnis 10 1
keine Information 4 7
Verbot 3 8

Zimmer zu betreten. Die dritte Gruppe erhielt
keinerlei diesbeziigliche Information.

In der Verbotsbedingung leisteten dem Hilferuf
weniger Vpn Folge als in der Erlaubnisbedin-
gung. Versuche mit Kindern und erwachsenen
Vpn erbrachten vollig analoge Resultate. Die
Daten aus dem Experiment mit Kindern sind in
Tabelle 72 wiedergegeben.

In diesen Zusammenhang seien noch die Unter-
suchungen von LATANE und DARLEY Uber
«nichtreagierende Zuschauer» erwdhnt (DARLEY
und LATANE, 1968, 1970). In einer Reihe von
Experimenten wurde gezeigt, da3 die Wahr-
scheinlichkeit von Hilfeleistungen mit der Zahl
anwesender Personen (Zuschauer) abnimmt. Als
Erklarungsvorschlag bieten die Autoren die Hy-
pothese der «Aufteilung der Verantwortung»
(diffusion of respongbility) an. Im vorliegenden
Kontext besagt diese Hypothese, dal? jeder die
Verantwortung auf andere abschiebt und von den
anderen erwartet, da3 sie helfend eingreifen.
Eine andere Erklarungsmdglichkeit ist die An-
nahme, dald die Passivitét der anderen Beobach-
ter zu dem Schiufd verleitet, man hétte die Situa-
tion falsch wahrgenommen (z. B. «dramati-
dert») und in Wahrheit wird gar keine Hilfe
bendtigt. Solche Situationen kann man als einen
bestimmten Spezialfall soziaer Fallen, ndmlich
als Freiwilligendilemma (DIEKMANN, 1985,
1986) betrachten (s. Abschnitt 6.128).

Die Bereitwilligkeit zur Aufteilung von Verant-
wortlichkeit wird verstdndlich, wenn man be-
denkt, dald altruistisches Verhalten haufig mit
hohen Kosten (in Form von Anstrengung, Zeit-
aufwand usw.) verbunden ist. Eine weitere Be-
sonderheit der Verhaltensklasse Altruismus be-
steht darin, dai3 hier Empathie (Einfihlung, Mit-
leid) eine wesentliche vermittelnde Rolle spielt.
Es sai in diesem Zusammenhang daran erinnert,
dal} bereits der Philosoph ARTHUR SCHOPEN-
HAUER ausfihrlich und eindrucksvoll argumen-
tierte, da3 Mitleid die Grundlage moralischen
Verhaltens sai (vor alem im vierten Band der
«Welt as Wille und Vorstellung» und in seiner
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«Preisschrift Uber die Grundlage der Moral»). In
der gegenwartigen soziawissenschaftlichen Li-
teratur wird u. a. von WispPe (1978) und BATSON
die Bedeutung von Einfihlung und Mitleid be-
tont.

Coke, BATSON und McDaAvis ( 1978) bestétigten
in zwel Experimenten die Hypothese, daf3 altrui-
stisches Verhalten durch Empathie gefordert
wird. Die Autoren betrachten Empathie als einen
Prozef3, der aus zwei Komponenten besteht. Der
Beobachter muf? sich zunéchst in seiner Vorstel-
lung in die Situation der Stimulusperson verset-
zen (kognitive Komponente); dadurch entsteht
emotionadle Anteilnahme (emotionale Kompo-
nente); und dadurch wird die Motivation zur
Hilfeleistung erhoht.

Im ersten Experiment horten die Vpn eine Ton-
bandaufnahme eines Interviews mit einer Stu-
dentin (angeblich aus einer Nachrichtensen-
dung), deren Eltern bei einem Verkehrsunfall
getdtet wurden. Sie erklérte mit trénenerstickter
Stimme, dal3 sie in gréften Schwierigkeiten sei,
well sie ihr Studium beenden wolle und auf3er-
dem alein fir ihre jingere Schwester und ihren
jungeren Bruder sorgen miisse. Sie hétte aber we-
der genug Zeit noch genug Geld, um beide Aufga-
ben erfillen zu kénnen. Ohne einen geeigneten
Beruf werde sie wahrscheinlich gezwungen sein,
die beiden Kinder adoptieren zu lassen.

Eine Héalfte der Vpn wurde instruiert, sich die
Situation der Stimulusperson vorzustellen: die
anderen Vpn wurden aufgefordert, auf die Tech-
niken zu achten, die die Sendung ansprechend
und interessant machen (Manipulation der ko-
gnitiven Empathiekomponente). Vor der Dar-
bietung des Interviews erhielten ale Vpn eine
Placebokapsel (fur ein anschlieffendes Gedécht-
nisexperiment). Einer Hélfte der Vpn in jeder
Gruppe wurde gesagt, dal? die Kapsdl entspan-
nende Nebenwirkungen hétte, und den anderen
Vpn, dad das Medikament aktivierend sei. Da
durch wurde (im zweiten Fall) die Méglichkeit
einer Fehlattribution von Geflihlen gegeben
(Manipulation der emotionaen Empathiekom-
ponente).

Nach dem Interview wurden die Vpn gefragt, ob
sie bereit waren, der verzweifelten Studentin zu
helfen, und wenn ja, wieviel Zeit sie dafir auf-
wenden wollten (zur Beaufsichtigung der Kinder
usw.). ErwartungsgeméB zeigte sich die weitaus
grofte Hilfsbereitschaft in jener Versuchsbedin-

Tabelle 73

Aufmerksam-  Nebenwirkungen des Medikaments
keitsrichtung entspannend aktivierend
Situation der

Stimulusperson 2,60 0,68

Techniken der

Sendung 1,27 0,68

Die Antworten wurden mittels einer 5-Punkte-Skala
kodiert: keine Hilfe = 0; bis zu 1 Stunde = 1; 2
oder 3 Stunden = 2; 4 oder 5 Stunden = 3; mehr als
5 Stunden = 4.

gung, in der beide Empathiekomponenten reali-
siert waren (Vorstellung der Lage der Stimulus-
person und keine Mdoglichkeit der Fehlattribu-
tion von Gefihlen), s. Tabelle 73. Ferner waren
in dieser Bedingung etwa zwei Drittel der Vpn
bereit, zu helfen, wahrend in den anderen Bedin-
gungen nur etwa ein Drittel der Vpn tberhaupt
zu Hilfeleistungen bereit war. Durch die Fehlat-
tribution des Mitleids auf das aktivierende Medi-
kament wurde atruistisches Verhalten weitge-
hend verhindert. Im zweiten Experiment zeigten
Coke et a. die Wirkungen falscher Aktivie-
rungsruckmeldungen auf Empathie und Hilfe-
verhalten.

6.134 Theorien altruistischen Verhaltens

Die Theorie von PILIAVIN, RODIN und PILIAVIN
(1969; revidiert von PILIAVIN, DovIDIO, GAERT-
NER und CLARK, 1981) erklért Hilfeverhaten
durch zwel grundlegende Prozesse: Erstens be-
wirkt die Wahrnehmung einer Notsituation eine
unangenehme Erhdhung der Aktivierung, die
man wieder reduzieren will. Zweitens werden
K osten-Nutzen-Uberlegungen angestellt, um die
ginstigste Moglichkeit der Aktivierungsreduk-
tion festzustellen, die dann auch durchgefihrt
wird.

Der erste Faktor ist ein Motivationsfaktor - ahn-
lich wie etwa in der Dissonanz- und Reaktanz-
theorie wird angenommen, daf3 durch bestimmte
Ursachen (in diesem Fall durch die Wahrneh-
mung einer Notsituation) eine unangenehme,
starke Aktivierung entsteht, die man moglichst
schnell abbauen mochte. Der zweite Faktor ist
ein kognitiver Faktor. Man Uberlegt, welche
Belohnungen und vor allem welche Kosten
durch die verschiedenen Handlungsmdglichkei-
ten entstehen.
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Die zwei grundlegenden Mdglichkeiten sind
Helfen und Nichthelfen. Wenn man nicht hilft,
erspart man sich zwar unangenehme und/oder
anstrengende Tétigkeiten, man mufd aber damit
rechnen, von anderen Menschen (durch Tadel
oder Verachtung) und von sich selbst (durch
Schuldgefiihle) bestraft zu werden. Wenn man
hilft, nimmt man zwar den Nachteil der meist
unangenehmen Hilfeleistung auf sich, wird aber
belohnt (Anerkennung, Lob, Selbstwerterho-
hung). Ein brauchbarer Kompromif3 ist in man-
chen Féllen die indirekte Hilfe: Man hilft nicht
selbst, sondern holt Hilfe herbei bzw. veranlal3t
andere Menschen, zu helfen.

Die beiden Grundannahmen des Aktivierungs-
Kosten-Nutzenmodells und etliche Nebenhypo-
thesen (z. B. Uber die Ursachen des Aktivie-
rungsgrades) kénnen viele Ergebnisse erkléren
und werden durch viele Untersuchungen bestéd-
tigt (s. DoviDlo, 1984; PiLIAVIN, DoviDIO,
GAERTNER und CLARK, 1982). In mehreren Un-
tersuchungen wurden Korrelationen zwischen
dem Ausmal3 der Aktivierung (anhand der Puls-
frequenz oder durch Selbsteinschétzung gemes-
sen) und der Latenzzeit der Hilfeleistung festge-
stellt. Je groler die Erregung ist, desto schneller
wird geholfen. Dal3 hier nicht blof3 ein korrelati-
ver, sondern ein ursachlicher Zusammenhang
vorliegt, geht aus Untersuchungen hervor, die
die Methoden der Fehlattribution und der Erre-
gungslbertragung (s. Abschnitt 5.425) einsetz-
ten. Durch Fehlattribution der Aktivierung (etwa
auf ein Medikament) sinkt die Haufigkeit von
Hilfeleistungen (z.B. Cokge, BATSON und
McDavis, 1978). Wenn aus einer friheren Si-
tuation noch eine Resterregung vorhanden ist
(z. B. aufgrund korperlicher Anstrengung oder
weil man einen aufregenden Film gesehen hat),
so steigt dadurch die Hilfebereitschaft. Das ist
sogar dann der Fall, wenn die Resterregung vom
Ansehen eines aggressiven Films stammt
(MUELLER, DONNERSTEIN und HALLAM,
1983).

Das Ausmal3 der durch eine Notsituation hervor-
gerufenen Erregung héngt von folgenden Fakto-
ren ab: Die Aktivierung ist umso starker, je
ernsthafter der Notfall ist, je eindeutiger die
Notsituation ist, je groRer die Ahnlichkeit zwi-
schen Beobachter und Opfer ist, je wichtiger das
Opfer fur den Beobachter ist, und je langer die
Notsituation beobachtet wird. Die Aktivierung

ist umso geringer, je groler die physische Di-
stanz zwischen Opfer und Beobachter ist.

Alle diese Faktoren beeinflussen die Aktivierung
und damit die Tendenz, etwas gegen die hohe
Aktivierung zu tun. Was man unternimmt (ob
man hilft, Hilfe hoh, die Situation verl&, usw.)
héngt von Kosten-Nutzen-Erwégungen ab. Zu
den mdglichen Kosten des Helfens gehtren u. a
Anstrengung, Zeit, Geld, Gefahren, Ekel und
Gefuhle der Unféhigkeit und Hilflosigkeit, fdls
die Hilfeleistung nicht erfolgreich ist. Zu den
mdglichen Kosten des Nichthelfens gehtren Be-
strafungen durch andere Personen und Selbstbe-
strafungen  (Schuldgefiihle), sowie das durch
Empathie bedingte Mitleiden mit dem Opfer.
Die Kosten des Helfens sind gering, wenn die
Hilfeleistung nur wenig Zeit, Geld, usw. in
Anspruch nimmt. Die Kosten des Nichthelfens
sind gering, wenn die Situation nicht eindeutig
ist, wenn es sich um keinen schweren Notfall
handelt, wenn viele andere Zuschauer anwesend
sind (Verantwortungsaufteilung), und wenn das
Opfer seine Notlage selbst verschuldet hat und/
oder negativ bewertet wird.

Aus vielen Untersuchungen ist bekannt, dal? die
Wahrscheinlichkeit direkter Hilfe steigt, wenn
ihre Kosten gering sind (und wenn eine Beloh-
nung erwartet wird). Es kommt aber nicht nur
auf die Kosten der Hilfe an, sondern auch auf die
Kosten fur Nichthelfen. Die entsprechenden Hy-
pothesen bzw. Ergebnisse sind in Abbildung 164
(nach PILIAVIN et al., 1982) zusammengefaldt.
Direkte Hilfe ist die wahrscheinlichste Reaktion,
wenn die Kosten fur Helfen gering und die
Kosten fir Nichthelfen hoch sind. Wenn beide

Kosten fir direkte Hilfe

niedrig hoch
direkte Hilfe indirekte Neudefinition der
Hilfe Situation, Abwertung
des Opfers usw.,
hoch oder wodurch die Kosten
fir Nichthelfen sinken
Kosten fir
Nichthelfen )2
unter- (411 (3) Verlassen der
schiedlich, hangt Situation, Ignorieren,
von den in der Leugnen
Situation wahr-
niedrig genommenen
Normen ab
Abbildung 164
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Kosten hoch sind, ist nach PILIAVIN et al. (1982)
die wahrscheinlichste Lésung eine Neuinterpre-
tation der Situation (Verharmlosung), wodurch
die Kosten fur Nichthelfen sinken. Die Kosten
fur Nichthelfen sinken auch durch Verantwor-
tungsaufteilung und durch Abwertung des Op-
fers. Durch ale diese Prozesse wird die Zelle (2)
der Abbildung 164 in Zelle (3) umgewandelt,
wodurch Verlassen oder Leugnen der Situation
erleichtert wird.

Oft ist aber eine Neuinterpretation nicht méglich
(z. B. bel eindeutigen Notfallen, wenn man der
einzige Beobachter und/oder sehr aufgeregt ist).
In solchen Fallen ist indirekte Hilfe wahrschein-
licher. Auch sie setzt aber voraus, daid indirekte
Hilfsmoglichkeiten in der Wahrnehmung auffé-
lig (z. B. eine Telephonzelle neben einem bren-
nenden Haus) oder im Gedéchtnis zuganglich
sind.

Genauso wie bel der Aggression sollte man auch
beim Altruismus verschiedene Arten atruisti-
schen Verhdtens unterscheiden. Und genauso
wie bei der Aggression sind auch hier unter-
schiedliche Motive die Grundlage der Unter-
scheidung. Nach BATsON (1987) gibt es drei
«Wege» (paths) und vier Motive fir altruisti-
sches Verhalten (s. Abbildung 165). Diese Mo-
tive, die unterschiedliche Arten von atruisti-
schem Verhalten verursachen, sind: (1 a) Erlan-
gen einer Belohnung, (1 b) Vermeiden einer Be-
strafung, (2) Reduktion von Aktivierung, und
(3) der Wunsch, dem Opfer zu helfen. BATSON
betont, dal? nur das zuletzt genannte Motiv den
Namen altruistisch verdient. Die anderen Motive
sind egoistisch, well sie in erster Linie auf das
eigene Wohlbefinden abzielen (auch wenn sie
als Nebeneffekt Hilfeverhalten bewirken kon-
nen). In Analogie zur Aggressionsterminologie
konnte man (1 &), (1 b) und (2) as drei Arten von
instrumentellern Altruismus bezeichnen. Nur (3)
ist echter Altruismus, der nur mdglich ist, wenn
eine bestimmte Gefuhlslage (Empathie, Mitleid)
vorhanden ist. Dementsprechend hat sich - nach
BATSON - ein Grofdteil der Altruismusforschung
und viele Altruismustheorien (auch die vorhin
referierte Theorie von PiLIAVIN und Mitarbei-
tern) Uberhaupt nicht mit Altruismus (sondern
nur mit Hilfeverhalten) beschéftigt. Da die Be-
griffe Altruismus und Hilfe bisher weitgehend
synonym verwendet wurden, scheint mir aber
eine so scharfe begriffliche Trennung nicht

zweckmaldig zu sein. Vielmehr sollte man - wie
bel der Aggression - einfach verschiedene Arten
von Altruismus unterscheiden.

Die Abbildung 165 bedarf wohl keiner weiteren
Kommentare. Man kann sie (und damit den
Ansatz von BATSON) auch as Veralgemeine-
rung des Modells von PiLIAvIN ansehen. Mit
dem Aktivierungs-Kosten-Nutzenmodell hat die
Theorie von BATsON die Hypothese gemeinsam,
dal3 zuerst eine Motivation vorhanden sein muf,
die eine Tendenz zu helfendem Verhaten aus-
[6st. Ob dann tatséchlich direkt geholfen wird
(oder indirekt oder tberhaupt nicht), entscheiden
kognitive Prozesse, und zwar genauso wie bel
PILIAVIN Kosten-Nutzen-Uberlegungen beziig-
lich der mdglichen Handlungsalternativen. Die
Theorie von BATSON geht aber in zwel Punkten
Uber das PiLiAvIN-Modell hinaus. Erstens wird
die Mdglichkeit von Hilfeverhaten ohne Akti-
vierung aufgezeigt - sozusagen kalter Altruis-
mus (1 aund 1 b). Zweitens wird der nichtegoi-
stische Altruismus (3) von anderen Altruismus-
formen unterschieden. Der Weg (3) wird auch
Empathie-Altruismus-Hypothese genannt. Bel
dieser Art des Altruismus ist die atruistische
Handlung Selbstzweck, wéhrend sie bei den
anderen Altruismusformen nur Mittel zu einem
anderen Zweck ist. Die Variante (3) ist also
«reiner» Altruismus im gleichen Sinn wie feind-
selige Aggression «reine» Aggression ist.
BATSON und seine Mitarbeiter haben sich auf die
Erforschung des bisher weitgehend vernachlas-
sigten echten Altruismus (3) konzentriert. Es
ging dabei vor allem um den Nachwels, dal3 es
neben den egoistisch mativierten atruistischen
Handlungen auch echten Altruismus gibt. Dieser
Nachweis stiitzt sich vor allem auf zwei Gruppen
von Ergebnissen: Erstens wurde gezeigt, dal3 die
Wahrnehmung eines leidenden Opfers bei mit-
fihlenden Beobachtern andere Gefiihle auslOst
als bei Beobachtern ohne Empathie. Zweitens
wurde nachgewiesen, dal} man empathiebe-
dingte altruistische Handlungen von egoistisch
motivierten ziemlich klar unterscheiden kann.
In mehreren Untersuchungen (z. B. COKE,
BAaTsoN und McDavis, 1978; Tol und BATSON,
1982) mufdten die Vpn die Starke verschiedener
Gefiihle wahrend der Wahrnehmung einer Not-
stuation auf siebenstufigen Skalen einschétzen.
Anschlief3end wurde mit Hilfe von Faktorenana-
lysen gezeigt, da3 die beurteilten Gefihle auf
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zwei Dimensionen zurlickgefuhrt werden kon-
nen. Anders formuliert: Es wurden zwei vonein-
ander unabhéngige Gruppen von Gefuihlen fest-
gestellt. Die erste Gruppe besteht aus Gefiihlen,
die persinliches Unbehagen (distress) ausdriik-
ken, wie aufgeregt, alarmiert, verwirrt und ver-
stort. Die zweite Gruppe besteht aus Gefiihlen
wie bewegt, besorgt, mitfihlend und mitleid-
voll. Die Gefihle der ersten Gruppe entsprechen
der unangenehmen Aktivierung (Weg 2), die der
zweiten Gruppe sind Empathiegefiihle (Weg
3).
E)s gibt deutliche interindividuelle Unterschiede
in der Starke der beiden Gefuhlsklassen. Bei
manchen Personen sind die Gefiihle der zweiten
Gruppe starker (diese Personen haben eine starke
Disposition zur Empathie), bei anderen Perso-
nen die der ersten Gruppe (diese Personen kon-
zentrieren sich offenbar mehr auf das eigene
Wohlergehen). Ferner lassen sich die beiden
Gefiihlsklassen unabhdngig voneinander beein-
flussen.

Somit kann der Anfang von Weg 3 identifiziert
und von anderen Gefuihlszusténden unterschie-
den werden. Aber wie kann man den Rest des
Weges beobachten? Wie kann man feststellen,
ob ein beobachtetes Hilfeverfahren wirklich al-
truistisch motiviert war? Ein wesentlicher Unter-
schied zwischen den Wegen 2 und 3 besteht
darin, dal3 beim zweiten Weg Flucht eine per-
fekte Ldsung ist, wahrend sie beim dritten Weg
nichts niitzt. (Abbildung 165 zeigt noch andere
Unterschiede zwischen den drei Wegen).
Wenn esin erster Linie darum geht, die unange-
nehme Aufregung loszuwerden (Weg 2), dann
ist die einfachste L 6sung, die Situation zu verlas-
sen (wenn es mdglich ist) und zu vergessen.
Wenn man jedoch motiviert ist, dem Opfer zu
helfen (Weg 3), dann ist dieses Motiv nur durch
Hilfeleistung (und zwar durch wirksame Hilfe-
leistung) zu befriedigen. Flucht wirde die Lage
des Beobachters nur verschlimmem, weil dann
zur mitgefihlten Not des Opfers noch Schuldge-
fuhle hinzukommen.

Wenn die Theorie von BATSON (1987) richtig ist,
dann mifdte bei Personen im Zustand der Empa-
thie die Haufigkeit von Hilfeleistungen auf jeden
Fall hoch sein - unabhéngig davon, ob eine
Fluchtmdglichkeit besteht oder nicht. Wenn da
gegen die Hilfeleistungen durch den Wunsch
nach Erregungsreduktion motiviert sind, mifte

ihre Haufigkeit umso geringer sein, je leichter es
ist, der Notsituation zu entfliehen.

Um diese Hypothesen zu tberprifen, wurden in
mehreren Untersuchungen vier Versuchsbedin-
gungen verwendet: hohe und geringe Empathie
kombiniert mit leichter oder schwieriger Flucht
(z. B. BATSON, O'QUIN, FULTZ, VANDERPLAS
und IsEN, 1983). Empathie wurde in diesen
Untersuchungen u. a. durch die Ahnlichkeit zwi-
schen Vp und Opfer und durch Instruktionen
variiert (durch die Aufforderung, sich in die
Lage des Opfers zu versetzen und sich moglichst
genau dessen Gefilhle vorzustellen, wird die
Empathie erhtht). Ferner wurden Vpn auch nach
der Selbsteinschétzung ihrer Gefiihle den Bedin-
gungen hohe vs. geringe Empathie zugeordnet.
Die Schwierigkeit der Flucht wurde auf zwel
Arten manipuliert. Den Vpn wurde mitgeteilt,
dal? sie das Opfer in einer Woche wieder treffen
(oder nicht mehr sehen) werden; oder die Vpn
mufdten annehmen, dal3 sie das Opfer weiterhin
(oder nicht mehr) beobachten werden. Es wur-
den auch verschiedene Notsituationen verwen-
det, u. a. schmerzhafte elektrische Schlége, die
Notwendigkeit, die Berufskarriere aufzugeben,
und korperliche Verunstaltungen.

Trotz der unterschiedlichen Methoden und Not-
situationen waren die Ergebnisse vollig Uberein-
stimmend. BATSON (1987) berichtet Uber funf
Untersuchungen dieser Art, die durchwegs zeig-
ten, dald die Schwierigkeit oder Leichtigkeit der
Flucht praktisch keinen Einfluf auf empathiebe-
dingtes Hilfeverhalten hat, wahrend die Haufig-
keit des Helfens ohne Empathie (Weg 2) stark
abnimmt, wenn es leicht ist, der Situation zu
entfliehen. Tabelle 74 (nach BATSON, 1987)
enthélt die Prozente der Vpn, die in den verschie-
denen Versuchsbedingungen dieser Untersu-
chungen halfen.

Obwohl diese Ergebnisse sehr klar und eindeutig
sind, wurde dennoch versucht, sie durch ver-
schiedene egoistische Motive zu erkléren. Eine
Hypothese besagt, da3 man bei mitfuhlender
Beobachtung eines Opfers negative Gefuhle wie
Trauer und Sorge empfindet, und dal3 man hilft,
um diese negativen Gefiihle zu beenden (CIAL-
DINI et a., 1987). Empathie weckt also nicht nur
den Wunsch, dem Opfer zu helfen, sondern auch
- und vor adlem - den Wunsch, die eigenen
negativen Gefilhle zu reduzieren.

CIALDINI et a. (1987) Uberpriften ihre Hypo-
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Tabelle 74
BATsON et d.  BATson et d.  Tor und BATSON et d.  BATSON et dl.
1981, Exp. 1 1981, Exp. 2  BATsoN, 1982 1983, Exp. 1 1983, Exp. 2
geringe Empathie
leichte Flucht 18 33 39 40 25
schwierige Flucht 64 75 81 89 89
hohe Empathie
leichte Flucht 91 83 71 70 86
schwierige Flucht 82 58 75 63 63

these u. a dadurch, dal3 sie einem Teil der Vpn
ein angeblich «stimmungsfixierendes» Medika
ment (in Wahrheit ein Placebo) gaben, wahrend
die anderen Vpn kein solches Medikament er-
hielten. Wenn es stimmt, dal3 auch bei grof3er
Empathie ein egoistisches Motiv vorherrscht
(Reduktion negativer Gefiihle), dann sollten
Vpn nicht oder weniger helfen, wenn sie glau-
ben, dal3 ihre Stimmung ohnehin nicht geéndert
werden kann. Tatsachlich war das Ausmal3 der
Hilfe bel hoher Empathie und fixierter Stim-
mung genauso gering wie bei niedriger Empa-
thie. Nur wenn die Stimmung nicht fixiert war,
fuhrte hohe Empathie zu vermehrter Hilfelei-
stung.

BATSON et al. (1989) kritisierten die Untersu-
chung von CIALDINI et a. (1987) aus methodi-
schen Grunden. Wie auch von CiIALDINI selbst
bemerkt wurde (SCHALLER und CIALDINI, 1988)
sind die Ergebnisse von CIALDINI et al. (1987)
mehrdeutig. Sie kdnnen auch durch Ablenkung
interpretiert werden. Durch das stimmungsfixie-
rende Medikament kann die Aufmerksamkeit
vom Opfer weg- und auf die eigene Stimmung
der Vpn hingelenkt worden sein, wodurch die
Empathie geringer wird. Um diesen Einwand zu
vermeiden, sind SCHALLER und CIALDINI (1988)
sowie BATSON et . (1989) anders vorgegangen.

Den Vpn wurde mitgeteilt, da3 sie (nach der
Beobachtung des Opfers) entweder einen frohli-
chen oder einen traurigen Kurzfilm sehen wer-
den. Wenn die Egoismushypothese von CIAL-
DINI et a. (1987) zutrifft, dann sollte durch die
Erwartung eines frohlichen Films auch die Er-
wartung entstehen, dal3 sich die momentane trau-
rige Stimmung bessert, und es sollte daher nicht
mehr nétig sein, zu helfen.

Die Ergebnisse von ScHALLER und CIALDINI
(1988) sprechen eher fur die Egoismushypo-
these. Die Ergebnisse von BATSON et al. (1989)
sprechen eindeutig fur die Altruismushypothese:
Die Haufigkeit der Hilfeleistungen wurde aus-
schliefflich vom Ausmal3 der Empathie, und
nicht von der Erwartung einer Stimmungsver-
besserung durch einen FiIm beeinflul® (s. Ta
belle 75; die Tabelle enthalt wieder die Prozent-
sitze der Vpn, die in den verschiedenen Ver-
suchsbedingungen halfen).

BATSON et al. (1988) referieren funf Untersu-
chungen, die alle das Ziel hatten, verschiedene
egoistische Alternativhypothesen (z. B. Hilfe als
gunstige Selbstdarstellung, ARCHER €t a., 1981)
zu Uberprifen. In alen funf Untersuchungen
wurde jedoch die Empathie-Altruismus-Hypo-
these bestétigt.

Tabelle 75
Exp. 2 Exp. 3
geringe Empathie
Erwartung einer
Stimmungsverbesserung: nein 33 40
ja 45 33
hohe Empathie
Erwartung einer
Stimmungsverbesserung: nein 70 80
ja 70 73
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Zusammenfassend kann man also annehmen,
daid es atruistisch motiviertes Verhaten gibt.
Echter Altruismus (Hilfe as Selbstzweck) ist
aber offensichtlich viel schwieriger nachzuwei-
sen als echte Aggressivitét (Schaden as Selbst-
zweck).

6.135 Reaktionen von Hilfeempféangern

Der Grofdteil der Altruismusforschung hat sich
mit den férdernden und hindernden Bedingun-
gen atruistischen Verhdtens beschéftigt. Nur
relativ wenige Untersuchungen wurden den Re-
aktionen des Hilfeempféngers gewidmet. Das
wichtigste Ergebnis dieser Untersuchungen ist,
dal3 der Empfang einer Hilfeleistung keineswegs
immer nur positiv ist. Natrlich wird es prinzi-
piell positiv erlebt, wenn man Hilfe erhdt. In
vilen Féllen wird man aber gerade durch die
Hilfeleistung an negative Selbstaspekte wie Un-
fahigkeit, Hilflosigkeit, usw. erinnert, wodurch
negative Gefiihle entstehen.

FISHER, NADLER und WHITCHER-ALAGNA
(1982; NADLER und FISHER, 1986) haben ein
Modell zur Erklarung und Voraussage der Reak-
tionen von Hilfeempfangern entwickelt. Merk-
male des Helfers, des Hilfeverhaltens und des
Hilfeempfangers bestimmen, welche Reaktio-
nen beim Empfénger auftreten. Diese Reaktio-
nen kann man in Fremdwahrnehmungen (z. B.
Grad der Sympathie fir den Helfer), Selbstwahr-
nehmungen (z. B. Selbstwert, Geftihle) und Ver-
haltensweisen (z. B. Reziprozitét, d. h. Erwide-
rung der Hilfe, Ablehnung von Hilfe, Selbst-
hilfe) unterteilen.

Ob vorwiegend positive oder negative Reaktio-
nen auftreten, hangt davon ab, ob und in wel-
chem Ausmal? die Hilfesituation den Selbstwert
des Empfangers bedroht. Zum Beispiel werden
durch einschrankende Vorschriften Uber die Ver-
wendung eines gespendeten Geldbetrags nega-
tive Geflhle und relativ wenig Sympathie fir
den Helfer ausgel0st, weil der Empfanger durch
die Vorschriften Kontrolle verliert. Hilfe, durch
die man vom Helfer abhéngig wird, oder die mit
Bedingungen und Forderungen verknipft ist,
[6st ebenfalls Unbehagen aus.

Ganz allgemein wird jede Hilfe positiv wahrge-
nommen, wenn sie den Selbstwert des Empfan-
gers unterstiitzt und nicht bedroht, z. B. indem
Hinweise auf die Anteilnahme (echte atruisti-
sche Motivation) des Helfers vorhanden sind. In

dem Mal3, in dem eine Hilfeleistung den Selbst-
wert des Empfangers bedroht, wird sie negativ
wahrgenommen und hat negative Folgen in
Fremdwahrnehmung, Selbstwahrnehmung und
Verhaten. So ist etwa ein groRerer Geldbetrag
as Belohnung fur eine hervorragende Leistung
selbstwertférdernd (well auf die Fahigkeit des
Empféngers hingewiesen wird), wéahrend ein
grofReres Geldgeschenk gemischte Gefiihle her-
vorrufen kann (weil man sich dadurch verpflich-
tet fuhlt, und weil es auf die Unfahigkeit des
Empféngers hinweist, selbst grof3ere Betrége zu
verdienen).

Selbstwertbedrohende Hilfe hat jedoch auch ei-
nen Vorteil: Sie motiviert den Empfénger, wie-
der Kontrolle zu erlangen, d. h. sie motiviert zur
Selbsthilfe. Das ist jedoch nur dann der Fal,
wenn der Empfénger hinlanglich hohe Effizienz-
und Erfolgserwartungen hat.

Ein groRRer Teil der Untersuchungsergebnisse
Uber Reaktionen von Hilfeempféngern kann
auch durch eine andere Theorie erklart werden,
die der Leser bereits kennt, ndmlich durch die
Selbstwerterhatungstheorie (SEM-Theorie) von
TESSER (1986, 1988; s. Abschnitt 5.464).

In mehreren Untersuchungen zeigte sich das
scheinbar paradoxe Ergebnis, dald3 Hilfe von
einem Freund oder einem Helfer mit &hnlichen
Einstellungen unangenehmer war als Hilfe von
einem Fremden oder einem Helfer mit gegen-
sdtzlichen Einstellungen. Bei einem &hnlichen
potentiellen Helfer war keine Hilfe sogar an-
genehmer als Hilfe (FISHER und NADLER,
1974).

Psychologische Nahe (Freundschaft oder Ein-
stellungsdhnlichkeit) kann Hilfe offenbar be-
drohlich erscheinen lassen. Genauere Untersu-
chungen zeigten, dal3 dieser Effekt vor alem
dann auftritt, wenn die Hilfeleistung auf einem
zentralen (selbstrelevanten) Gebiet erfolgt
(NADLER, FISHER und BEN-ITzHAK, 1983). In
diesem Fall impliziert die Hilfe, dal3 der Freund
bezliglich einer selbstrelevanten Dimension lei-
stungsfahiger ist als der Empfanger, was einen
selbstwertmindernden und unangenehmen Ver-
gleichsprozel?d bewirkt. Tabelle 76 zeigt die Er-
gebnisse, die ganz genau mit der SEM-Theorie
Ubereinstimmen (grofRere Zahlen bedeuten posi-
tivere Geftihle, einen hoheren Selbstwert, mehr
Sympathie fir den Helfer und die Erwartung
einer guten zukinftigen Beziehung).
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Tabelle 76
Gefiihle Selbstwert Sympathie erwartete
Beziehungen
Helfer zentral  nicht zentral  nicht zentral  nicht zentra  nicht
zentral zentral zentral zentral

Freund 3,98 5,63 5,08 6,33 3,83 5,88 4,14 6,25
Fremder 5,07 4,89 5,75 6,15 5,25 4,50 5,36 5.36

Hilfeleistungen werden vor alem von Personen
mit einem positiven chronischen Selbstwert als
bedrohlich empfunden. Das ist verstandlich,
denn Selbstwertbedrohungen und anschlief3ende
Selbstwertschutzprozesse, konnen natirlich nur
dann auftreten, wenn es etwas zu bedrohen und
zu schitzen gibt. Daher suchen Personen mit
hohem Selbstwert seltener Hilfe und lehnen sie
auch ofter ab a's Personen mit niedrigem Selbst-
wert. Fir Menschen mit niedrigem Selbstwert ist
Hilfe jedoch meistens angenehm (NADLER, Fi-
SHER und STREUFERT, 1976).

Dal3 auch Geschenke den Selbstwert bedrohen
kénnen (weil man sich dadurch verpflichtet
fuhlt), zeigten GERGEN et al. (1975). Die Vpn
hatten (experimentell herbeigefiihrte) Spiel-
schulden. Ein Teil der Vpn erhielt von einer
anderen Vp (in Wahrheit ein Mitarbeiter des VI)
ein Geldgeschenk, damit sie weiterspielen konn-
ten. Den anderen Vpn wurde das Geld nur ge-
borgt. Die Vpn der zweiten Gruppe bewerteten
den Helfer positiver as die Vpn, die nichts
zuriickzahlen mufdten. Das Ergebnis trat bei
amerikanischen, schwedischen und japanischen
Vpn auf (bel den letztgenannten war der Effekt
am stérksten).

6.136 Gerechtigkeit

Aggression und Altruismus sind Verhaltensklas-
sen, die darauf abzielen, den Zustand des Inter-
aktionspartners zu andern, das heifldt, ihm zu
schaden oder ihm zu niitzen. Gerechtigkeit dage-
gen bezieht sich immer auf beide (oder alle)
Interaktionspartner. Gerechtigkeit liegt vor,
wenn kein Interaktionspartner unbegrindete
Vor- oder Nachteile (im Vergleich zum anderen
oder auf Kosten des anderen) hat.

Die neuere Gerechtigkeitsforschung (ADAMS,
1965; HomMANS, 1961; WALSTER, BERSCHEID
und WALSTER, 1973, 1976) verwendet einen
préziseren (und engeren) Gerechtigkeitsbegriff
(haufig wird in diesem Zusammenhang der Aus-

druck «distributive Gerechtigkeit» verwendet).
Es wird davon ausgegangen, dai3 jeder Interak-
tionspartner Beitrage leistet (in Form von Zeit-
aufwand, Anstrengung, Fahigkeiten, Leistun-
gen, Aussehen, Belohnungen usw.) und Ergeb-
nisse erzielt (Belohnungen und Bestrafungen im
weitesten Sinn). Sowohl Ergebnisse as auch
Beitrége konnen positiv oder negativ sein (ein
negativer Beitrag ist z. B. die Stérung einer
gemeinsamen Aktivitét, sei es durch Unféhigkeit
oder aus aggressiven Absichten).

Von zentraler Bedeutung sind die Verhdtnisse
zwischen den Ergebnissen und Beitrégen der
einzelnen Interaktionspartner, wobei es nicht um
die objektiven Verhdltnisse geht (sofern diese
Uberhaupt feststellbar sind), sondern um die
Wahrnehmung dieser Verhaltnisse. Nach
ADAMS (1965) ist fir Person A eine Situation
gerecht oder ausgeglichen, wenn sie wahr-
nimmt, dal3 das Verhdltnis zwischen ihren Er-
gebnissen (Outcomes O,) und ihren Beitrdgen
(inputs 1,) gleich dem Verhdtnis zwischen den
Ergebnissen und Beitragen des Partners B ist:

Es ist mdglich, dald B (oder eine dritte Person)
die gleiche Situation anders wahrnimmit.

WALSTER, BERSCHEID und WALSTER (1973
bzw. 1976) definieren Gerechtigkeit als die
Wahrnehmung gleicher Verhdltnisse zwischen
Gewinn und Beitrag, wobei Gewinn die Diffe-
renz zwischen Ergebnis und Beitrag ist:

Or-Ih  Op-h
Ia Iy

(Da die obigen Formeln in bestimmten Fallen
unpassende Resultate liefern, verwenden WAL-
STER €t a. eine kompliziertere Formel, die je-
doch ebenfalls nicht immer zufriedenstellend ist,
vgl. HARRIS, 1976.)
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Die Gerechtigkeitstheorie (equity-theory) von

WALSTER et al. besteht aus vier zentralen Annah-

men und einigen abgeleiteten Hypothesen. Die

vier Hauptannahmen sind:

(1) Individuen versuchen, ihre Ergebnisse zu
maximieren.

(2) Da das unbeschrankte Gewinnstreben der
einzelnen Personen vielen (vor alem den
schwécheren) Menschen schaden wurde,
werden von Gruppen Normen fir die ge-
rechte Verteilung von Belohnungen und Ko-
sten festgelegt. Eine solche Norm ist die
Gleichheit der Verhdltnisse zwischen Ge-
winn und Beitrag fur ale Mitglieder. Grup-
pen achten auf die Einhatung dieser Norm,
indem sie jene Mitglieder belohnen, die sich
gerecht verhalten, und digjenigen Personen
bestrafen, die ungerecht sind.

(3) Wenn sich jemand in einer ungerechten Be-
ziehung befindet, ist das fur ihn unange-
nehm. Das Unbehagen ist um so grofer, je
grof%er die Abweichung von der Gerechtig-
keitsnorm ist.

(4) Personen, die sich in einer ungerechten Be-
Ziehung befinden, versuchen, ihr Unbehagen
Zu beseitigen, indem sie wieder Gerechtig-
keit herstellen. Je grofRer die Ungerechtigkeit
ist, desto grof3er ist der aversive Spannungs-
zustand und desto starker ist die Motivation
zur Wiederherstellung von Gerechtigkeit.

Die Annahmen (3) und (4) bediirfen noch einiger

kldrender Kommentare. Zu (3): Es gibt zwel

Typen von Ungerechtigkeit. Das Milverhdltnis

von Gewinn und Beitrag kann fir A ginstig

(N N > Op - I
I I

oder ungtinstig

Oa-1a < Op-1Ip
Is Is

sein. Im ersten Fall ist A ein «Ausbeuter», im
zweiten Fall ein Opfer. Die aversiven Zusténde
werden in den beiden Féllen vom Betroffenen
unterschiedlich interpretiert. Im ersten Fal kann
er z. B. Schuld oder Angst (vor Vergeltung)
empfinden, im zweiten Fal Arger. Allerdings
sollte im ersten Fall im algemeinen weniger
Unbehagen entstehen als im zweiten, denn die
fur A vorteilhafte Ungerechtigkeit kommt dem

angenommenen Streben nach Gewinnmaximie-
rung entgegen.

Zu Annahme (4): Gerechtigkeit kann auf zwei
Arten wiederhergestellt werden - real oder psy-
chologisch, d. h. objektiv oder subjektiv. In je-
dem Fall kann die Wiederherstellung durch eine
entsprechende Veranderung an einer der vier
Komponenten der Formel (O, 14, Og, Ig) erfol-
gen, oder durch eine beliebige Kombination sol-
cher Verénderungen. So kann etwa ein Arbeiter,
der sich im Verhdtnis zu seiner Leistung und im
Vergleich zu seinem Arbeitgeber unterbezahlt
fuhlt, Gerechtigkeit wiederherstellen, indem er
O, éandert (eine Gehaltserhthung fordert), 1,
andert (haufig wegen Krankheit von der Arbeit
fernbleibt), Og andert (langsamer arbeitet und
daher weniger produziert), und/oder Iz andert
(etwa durch Zerstérung von Betriebseigentum,
das dann erneuert werden muf3). Haufig sind die
verschiedenen Mdglichkeiten der Gerechtig-
keitsherstellung nicht unabhéngig voneinander.
Im obigen Beispiel bewirkt eine Anderung von
O, auch eine Anderung von Ir,, die Anderung
von |, bewirkt eine Anderung von Og usw.
Auch die subjektive Gerechtigkeitsherstellung
kann an jeder Komponente der Formel ansetzen.
Ein Ausbeuter konnte subjektiv O, @ndern (sei-
nen Gewinn bagatellisieren), |, éndern (seine
Beitrdge Uberschétzen), Og andern (die Ergeb-
nisse von B Uberschétzen), und/oder 1z @ndern
(die Beitrége von B bagatellisieren oder B gene-
rell abwerten). Die Rechtfertigung der Aggres-
sion durch Abwertung des Opfers wurde mehr-
fach experimentell nachgewiesen (z. B. DAviIs
und JONES, 1960; GLASS, 1964; s. Abschnitt
5.314).

ADAMS (1965) erwéhnt noch andere Mdglichkei-
ten, u. a. das Verlassen der Beziehung. Ein be-
tréchtlicher Mangel der Gerechtigkeitstheorie
(wie auch anderer homéostatischer Theorien,
vgl. Abschnitt 4.4 Uber Konsistenztheorien) be-
steht darin, dai3 bis jetzt keine genauen Hypothe-
sen dartiber vorliegen, auf welche Art nach einer
Storung des Gleichgewichts der Optimalzustand
wiederhergestellt wird. Vermutlich wird rede
Gerechtigkeitswiederherstellung bevorzugt, so-
fern sie nicht mit allzu hohen Kosten verbunden
ist.

Die Gerechtigkeitstheorie wird durch zahlreiche
Untersuchungen in verschiedenen Bereichen un-
terstitzt (s. WALSTER, WALSTER und BER-
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SCHEID, 1978). Viele der in den obigen Beispie-
len angefuhrten Techniken der Gerechtigkeits-
wiederherstellung konnten in Experimenten und
oder Feldstudien nachgewiesen werden.

Ein Vorteil der Gerechtigkeitstheorie besteht
darin, da3 sie es erlaubt, verschiedene For-
schungsgebiete unter einem einheitlichen Ge-
sichtspunkt zu betrachten, wobei mitunter neue
Einsichten gewonnen werden oder zumindest
auf bisher unbeachtete Aspekte hingewiesen
wird. Beispiele dafir sind Aggression und Altru-
ismus.

Ein Aggressor erzeugt Ungerechtigkeit, wenn er
fur das Opfer ungerechtfertigte negative Ergeb-
nisse (z. B. Beleidigungen oder Schmerzen) be-
wirkt. Als Folge der Ungerechtigkeit sollte er
Schuldgefiihle empfinden und versuchen, wie-
der einen ausgewogenen Zustand herzustellen,
sei es objektiv durch Entschédigung des Opfers,
oder subjektiv durch Abwertung des Opfers,
oder auf andere Weise. Auch das Opfer wird
bestrebt sein, einen Ausgleich herzustellen,
z. B. durch Vergeltungsmalihahmen. Falls das
Opfer das tut, nimmt die Wahrscheinlichkeit
einer Entschadigung durch den Téter ab.
Ahnlich sollte der Empfanger einer «spontanen»
Hilfeleistung nicht nur angenehme Gefthle der
Erleichterung haben. Er ist in seinen Ergebnis-
sen gegeniber dem Helfenden im Vorteil und
miite einen Ausgleich - etwa in Form einer
Gegenleistung - anstreben, oder er konnte (sub-
jektiv) sein Leiden Ubertreiben und damit die
Hilfeleistung rechtfertigen. Ein zusammenfas-
sendes Referat der einschlégigen Untersuchun-
gen Uber Aggression und Altruismus ist aus
Raumgrinden nicht mdglich. Der interessierte
Leser sai auf WALSTER et al. (1976) verwiesen.
Ein weiteres Anwendungsgebiet der Gerechtig-
keitstheorie ist die Analyse von Beziehungen
zwischen Sexuapartnern. Die Vpn von WAL-

STER, WALSTER und TRAUPMAN (1978) - insge-
samt Uber 500 méannliche und weibliche Studen-
ten - mufdten zunéchst auf 8-Punkte-Skalen das
Ausmal? und die Qualitét (positiv oder negativ)
ihrer Beitréage und Ergebnisse in der Beziehung
sowie die Beitrége und Ergebnisse ihrer Partner
beurteilen. AufBerdem wurden sie u. a. gefragt,
wie zufrieden, glucklich, verdrgert und schuldig
siesich fuhlen und wie stabil die Beziehung ist.
Aufgrund ihrer Antworten wurden die Vpn in
mehrere Gruppen aufgeteilt: Vpn in einer aus-
beutenden, gerechten oder benachteiligten Posi-
tion. In Ubereinstimmung mit der Theorie stellte
sich heraus, dal3 die Vpn in gerechten Beziehun-
gen besonders glicklich und zufrieden waren
und sich kaum verérgert oder schuldig fuhlten (s.
Tabelle 77). Aulerdem waren gerechte Bezie-
hungen stabiler als unausgeglichene.

Trotz vieler Erfolge der Gerechtigkeitstheorie
gibt es auch zahlreiche kritische Einwande. Ein
weiteres Anwendungsgebiet der Theorie - die
Belohnungsaufteilung in Dyaden und Gruppen -
bestétigte mehrfach formulierte Zweifel an der
universellen Gultigkeit der Gerechtigkeitsdefini-
tion von ADAMS bzw. WALSTER et a. (Gleich-
heit der Verhaltnisse zwischen Gewinn und Bei-
trag fur ale Partner).

In diesen Untersuchungen flhrten zwel (oder
mehr) Vpn gleichzeitig eine Arbeit durch. An-
schliefend erhalten sie (haufig fingierte) Rick-
meldungen Uber ihre Leistungen (z. B. dai die
Leistungen von A und B im Verhdtnis 1 zu 1,5
stehen). Am Schiu® des Experiments soll jede
Vp vorschlagen, wie das gemeinsam verdiente
Geld aufgeteilt werden soll.

In Experimenten dieser Art zeigte sich wieder-
holt, dal3 Vpn nicht immer flr eine leistungspro-
portionale Aufteilung stimmen, sondern oft fir
eine Gleichverteilung des Gewinns (z. B. Mi-
KULA, 1974; MIKULA und SCHWINGER, 1973).

Tabelle 77

Art der Beziehung Zahl der Vpn  zufrieden glucklich verargert schuldig
sehr benachteiligt 64 2,70 2,98 1,98 1,39
etwas benachteiligt 84 3,26 342 1,75 1,44
gerecht 220 351 3,61 1,36 1,31
etwas ausbeutend 89 351 3,69 1,36 1,51
sehr ausbeutend 80 2,91 3,06 1,54 1,83

Anmerkung: Die Antworten wurden auf 4-Punkte-Skalen gegeben, 1 = Uberhaupt nicht, 4 = in sehr hohem

Ausmali.
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In diesem Zusammenhang spielt Sympathie eine
wichtige Rolle. Wenn die Vpn eine positive
Einstellung zueinander haben, einigen sie sich
oft auf Gleichaufteillungen. Ferner beanspruchen
Vpn mit einem sympathischen Partner einen
geringeren Anteil fur sich as bei einem unsym-
pathischen Partner, und zwar unabhéngig vom
Ausmal? ihres Beitrags. Daher nehmen mehrere
Autoren an (z. B. LEVENTHAL, 1976; MIKULA,
1980a), dai es unterschiedliche situations- und
personlichkeitsabhangige Gerechtigkeitsnormen
gibt. Neben dem Prinzip der Beitragsproportio-
nalitét werden vor alem das Gleichheitsprinzip
und das Bedurfnisprinzip (jeder Partner soll ent-
sprechend seinen Bediirfnissen belohnt werden)
erwahnt.

Wichtig ist auch die Erganzung der Gerechtig-
keitstheorie durch den Begriff der algemeinen
oder ausgleichenden Gerechtigkeit (AusTiN und
WALSTER 1974, «equity with the world»). Die
Autoren betonen, dald Person A ihr Verhdltnis
zwischen Gewinn und Beitrag nicht nur mit dem
momentanen Partner B vergleicht, sondern auch
mit anderen Personen, und - vor allem - dal3 sie
unter bestimmten Bedingungen versuchen wird,
Ungerechtigkeiten in der Beziehung mit B bei
dritten Personen auszugleichen.

Wenn sie von B Uberbelohnt wurde, wird sie
ihrerseits eine dritte Person C mehr a's beitrags-
proportiona belohnen, und wenn sie von B aus-
gebeutet wurde, wird sie versuchen, ihren Man-
gel auf Kosten von C zu beseitigen. Allgemeiner
formuliert: Wenn jemand in bestimmten Bezie-
hungen besser oder schlechter behandelt wurde,
as er es nach seiner Meinung verdient, versucht
er, das in anderen Beziehungen auszugleichen.
Diese Hypothese wurde in mehreren Untersu-
chungen bestétigt (AusTIN und WALSTER, 1975;
MoscHETTI und Kues, 1978). Ob A in der
Interaktion mit C beziehungsspezifische (das
heil?t beitragsproportionale) oder ausgleichende
Gerechtigkeit anstrebt, hangt u. a. davon ab, ob
A welitere Interaktionen mit C erwartet oder
nicht. Wenn er weitere Interaktionen erwartet,
wird er sich beziehungsspezifisch verhalten und
beitragsproportionale Gewinne anstreben. Wenn
er keine weiteren Interaktionen erwartet (und
daher annimmt, dal3 er spéter nicht zur Verant-
wortung gezogen werden kann), wird er eher
ausgleichende Gerechtigkeit bevorzugen oder
einen Kompromif3 zwischen ausgleichender und

beziehungsspezifischer Gerechtigkeit anstre-
ben.

AUSTIN und WALSTER (1974) konnten auch zei-
gen, dal3 Vpn durchaus Verstandnis fir das Stre-
ben nach ausgleichender Gerechtigkeit haben: In
einem Gewinnaufteilungsexperiment waren Vpn
in der Rolle von C auch dann relativ zufrieden,
wenn sievon A unter- oder tUberbelohnt wurden,
sofern sie das Verhalten von A as Ausgleichs-
wunsch interpretieren konnten (wenn sie erfuh-
ren, dal3 A in einer dhnlichen Situation von B
unter- bzw. Uberbelohnt worden war).
Schliefdich mul? noch die Rolle von Attributio-
nen bericksichtigt werden. UTNE und KiDD
(1980) lehnen die Hypothese ab, dal3 Ungerech-
tigkeit immer Unbehagen (und dessen Folgen)
auslost. Das Unbehagen wird wesentlich starker
sein, wenn die Ungerechtigkeit vom Betroffenen
auf interne Faktoren zurtickgefihrt wird (z. B.
mangelnde Anstrengung), als bei Attribution an
externe Faktoren (z. B. Zufall oder durch Befehl
erzwungenes Verhaten). Neben dem Ort der
Kontrolle sind hier auch andere Attributionsdi-
mensionen wichtig, wie etwa Kontrollierbarkeit:
Eine Ungerechtigkeit ist unangenehmer, wenn
sie auf kontrollierbare Faktoren zurtickgefuhrt
wird (z. B. mangelnde Anstrengung), as bei
Attribution an unkontrollierbare Ursachen (z. B.
Unfahigkeit).

Die wichtige Rolle der Attributionen wurde in
einem Experiment von UrAYy (1976) gezeigt.
Die Vpn (Présenzdiener des Osterreichischen
Bundesheeres) nahmen paarweise an der Unter-
suchung teil. Die beiden Vpn jeder Dyade sollten
mittels Funkverkehr eine Nachricht Ubertragen,
wobei eine Vp einen Text zu verschllisseln hatte,
der von der anderen Vp wieder entschliisselt
werden mufdte. Anschlieffend erhielten beide
Vpn fingierte Riickmeldungen Uber ihre Leistun-
gen. Der VI bewertete die Leistungen durch
Punkte. Das angebliche Leistungsverhdtnis in-
nerhalb jeder Dyade war 2: 1. Am Ende des
Versuchs mufdte jede Vp angeben, welchen Ge-
winnanteil sie fr sich beansprucht.

Die Vpn waren auf drei Versuchsbedingungen
aufgeteilt. In einer Bedingung erfuhren die Vpn,
dad die Leistung ausschliefdlich von Anstren-
gung und Konzentration abhéangt (interne Attri-
bution). In der zweiten Bedingung gab der VI
(wie in den meisten Experimenten zur Gewinn-
aufteilung) keine Auskunft Uber die Leistungs
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Verursachung. Den restlichen Vpn wurde mitge-
teilt, dal3 die Leistung primé& vom Schwierig-
keitsgrad des Aufgabentyps abhangt - «das Ver-
schlisseln ist offensichtlich leichter as das Ent-
schiisseln» (externe Attribution). Wie die Er-
gebnisse in Tabelle 78 zeigen, bevorzugten die
Vpn in der Bedingung «intern» eine (fast genau)
leistungsproportionale  Gewinnaufteilung, wah-
rend sich die beanspruchten Anteile in der Be-
dingung «extern» einer Gleichverteilung naher-
ten.

Ungerechtigkeiten werden vom Opfer anders
erlebt als von unbeteiligten Beobachtern (Mi-
KULA und SCHLAMBERGER, 1985). Die vorherr-
schenden Reaktionen der Beobachter waren Ge-
danken (ber das ungerechte Ereignis und Bewer-
tungen des Téters. Im Vergleich zu Beobachtern
gab es bel betroffenen Opfern mehr Attributio-
nen (Gedanken Uber Ursachen des ungerechten
Ereignisses), mehr handlungsorientierte Gedan-
ken (z. B. Uber Moglichkeiten der Gerechtig-
keitswiederherstellung oder Bestrafung des T&
ters), und mehr emotionale Reaktionen (vor al-
lem Arger und &hnliche Gefilhle, s. MIKULA,
1986).

Ein origineller Ansatz, der die Gerechtigkeits-
theorie ergdnzt, stammt von LERNER (1970,
1980). In seiner Hypothese der gerechten Welt
nimmt LERNER an, dal3 jeder Mensch motiviert
ist, an eine gerechte Welt zu glauben (wobei es
alerdings interindividuelle Unterschiede in der
Starke dieses Motivs gibt, die mit einem Test -
der Just World Scale von RuBIN und PEPLAU,
1975 - festgestellt werden konnen). Wenn man
nicht an eine gerechte Welt glaubt, mul? man
befrchten, verdiente Belohnungen nicht zu er-
halten bzw. unverdiente Strafen zu bekommen.
Man wére dann auch kaum imstande, sich an den
in der Kindheit gelernten «personlichen Kon-
trakt» zu halten, der vorschreibt, Wiinsche nicht
immer und sofort zu befriedigen, sondern auf
aufgeschobene Belohnungen zu warten.

Wiein vielen Experimenten gezeigt wurde (z. B.
LERNER und MATHEWS, 1967; LERNER und SIM-
MONS, 1966), verursacht gerade dieses Motiv
viele Ungerechtigkeiten. Wenn Vpn einem un-
schuldigen Opfer nicht helfen konnten, werteten
sie das Opfer ab, und zwar umso mehr, je grolier
die Ungerechtigkeit war - das Opfer hat es eben
nicht anders verdient. Ahnlich wird im Alltag
nicht selten argumentiert, da3 die Opfer von
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Tabelle 78
Leistungsposition Attribution
intern unbe- extern
stimmt
leistungsstérker 61,50 56,02 53,81
leistungsschwécher 33,59 35,00 39,03

Die Zahlen sind mittlere beanspruchte Gewinnan-
teille in %.

Verbrechen (z. B. Vergewaltigung und Dieb-
stahl) selbst schuld seien. Umgekehrt sind viele
Menschen bereit, Personen, die unbegriindete
Vorteile haben (z. B. Spitzeneinkommen vieler
Politiker und Manager), hervorragende Eigen-
schaften zuzuschreiben. Das friher beschrie-
bene Schénheitsstereotyp (wer schon ist, ist auch
gut, s. Abschnitt 5.313) ist vor alem bei jenen
Personen besonders ausgepragt, die sehr stark an
eine gerechte Welt glauben (DioN und DIoON,
1987).

Die umfangreiche Forschungsarbeit und die
theoretische Diskussion Uber Gerechtigkeit wur-
den in mehreren Publikationen aufgearbeitet.
Der interessierte Leser sei insbesondere auf BER-
KowiTz und WALSTER (1976), MIKULA
(1980b), und WALSTER, WALSTER und BER-
SCHEID (1978) verwiesen.

6.137 Beziehungen

Wie schon im vorigen Abschnitt erwghnt wurde,
kann die Gerechtigkeitstheorie zur Analyse lang-
fristiger Beziehungen (Ehe, Freundschaft) ver-
wendet werden. Inzwischen liegen mehrere Un-
tersuchungen dieser Art vor. Die Ergebnisse
unterstiitzen nur teilweise die Gerechtigkeits-
theorie. Die Qualitét einer Beziehung (Stabilitét,
Bewertung, positive Gefuihle, usw.) héngt nach
einigen Untersuchungen von der Ausgewogen-
heit der Beziehung im Sinn der Gerechtigkeits-
theorie ab (z. B. HATFIELD et al., 1985; WAL-
STER, WALSTER und TRAUPMANN, 1978). An-
dere Untersuchungen haben ergeben, dal} Ge-
rechtigkeit entweder keine oder zumindest eine
viel geringere Rolle as andere Variablen spielt
(z.B. BERG, 1984; LuiaNsky und MIKULA,
1983; MICHAELS, EDWARDS und ACOCK,
1984).

Vor alem die Ergebnisse - und zwar die Ergeb-
nisse als solche, und nicht die Verhaltnisse von
Ergebnis und Beitrag oder von Gewinn und
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Beitrag - durften fir die Qualitdt einer Bezie-
hung verantwortlich sein. MICHAELS, EDWARDS
und Acock (1984) untersuchten die Zusammen-
hédnge zwischen Zufriedenheit mit der Bezie-
hung und vier anderen Variablen, ndmlich Ge-
rechtigkeit, Gleichheit (der Ergebnisse), Hohe
der Ergebnisse, und Differenz zwischen Ergeb-
nishthe und Vergleichsniveau (CL nach THI-
BAUT und KELLEY, 1959, s. Abschnitt 6.121).
Sowohl Gerechtigkeit als auch Gleichheit stan-
den nur in einem relativ schwachen Zusammen-
hang mit Zufriedenheit (die entsprechenden Kor-
relationen betrugen 0,42 bzw. 0,40). Fir die
Differenz zwischen Ergebnishéhe und Ver-
gleichsniveau war der Zusammenhang bereits
wesentlich grof3er (r = 0,61). Der deutlichste
Zusammenhang wurde jedoch fur die einfache
Ergebnishoéhe nachgewiesen (r = 0,65).
MICHAELS et a. (1984) interpretieren ihre Daten
as Unterstiitzung einer Verstérkerhypothese:
Wie zufrieden man in einer Beziehung ist, hangt
nicht so sehr vom Ausmald der Gerechtigkeit
oder Gleichheit ab, sondern ganz einfach davon,
wie viele und wie gute Belohnungen man be-
kommt. Die Verstérkerhypothese ist aber ver-
mutlich zu einfach, denn aufgrund lernpsycholo-
gischer Uberlegungen miilte eine negative Kor-
relation zwischen Kosten (oder Strafreizen) und
Zufriedenheit bestehen. Daher mufde auch die
Variable Belohnungen minus Kosten die Zufrie-
denheit besser voraussagen als die Variable Be-
lohnungen plus Kosten. Genau das war aber bei
HAYs (1985) nicht der Fall, sondern es war - im
Gegenteil - die Variable Belohnungen plus Ko-
sten der bessere Pradiktor der Beziehungsquali-
tét.

Dieses auf den ersten Blick merkwirdige Resul-
tat wird verstandlich, wenn man bedenkt, dal? es
- zumindest in manchen Beziehungen - altruisti-
sche Mative gibt: Man will dem Partner nltzen,
und ihm helfen, seine Bedurfnisse zu befriedi-
gen. Je starker das atruistische Motiv ist, desto
mehr Kosten wird man fur den Partner auf sich
nehmen, aber desto zufriedener wird man da
durch auch sein. Im Licht dieser Uberlegung
kann man zwel Typen von Beziehungen unter-
scheiden: Einerseits gibt es eher rational fun-
dierte, «geschaftsméalige» Beziehungen, die
nach den Regeln der Gerechtigkeitstheorie funk-
tionieren (wenn ein Partner etwas «investiert»,
mui3 das vom anderen moglichst schnell «be-

zahlt» werden, wodurch Gerechtigkeit erhalten
bleibt), und andererseits eher emotiona fun-
dierte Beziehungen, in denen die Partner Empa-
thie und Verantwortung flreinander fuhlen, wo-
durch sowohl hohe Belohnungen as auch hohe
Kosten entstehen. Diese beiden Beziehungsty-
pen sollte sich der Leser als Endpunkte eines
Kontinuums vorstellen. Die meisten reslen Be-
Ziehungen sind eine Mischform, wobel der eine
oder der andere Beziehungstyp Uberwiegen
kann.

Ahnliche Unterscheidungen wurden von MILLS
und CLARK (1982) sowie von MikuLA und
SCHWINGER ( 1978) getroffen. MiLLS und CLARK
unterscheiden zwischen Austauschbeziehungen
(exchange relationships) und Gemeinschaftsbe-
Ziehungen (communa relationships). In Aus
tauschbeziehungen werden Belohnungen as Re-
aktion auf erhaltene oder erwartete Belohnungen
gegeben. In Gemeinschaftsbeziehungen fuhlt
sich jeder Partner fir das Wohlbefinden des
anderen verantwortlich und belohnt als Reaktion
auf Partnerbedirfnisse und um sein Wohlwollen
zu zeigen. Nach MikuLA und SCHWINGER hangt
das Belohnungsverhalten vom Ausmal’ der Sym-
pathie und der positiven Geflhle ab. In einer
neutralen Beziehung wird nach dem Gerechtig-
keitsprinzip belohnt. Mit steigender Sympathie
wird zunéchst zum Gleichheitsprinzip und
schliefdlich - bel sehr positiven Geftihlen - zum
Bedurfnisprinzip Ubergegangen. Diese Annah-
men stimmen mit Ergebnissen von LAMM und
SCHWINGER (1980, 1983) Uberein.

Die weiter oben genannten Ergebnisse tber den
Zusammenhang zwischen Gerechtigkeitswahr-
nehmung und Beziehungsgualitét stehen somit
nicht unbedingt im Widerspruch zur Gerechtig-
keitstheorie, sondern schranken ihren Geltungs-
bereich ein. Nur bei bestimmten Arten von Be-
Ziehungen ist das Gerechtigkeitsprinzip (Bei-
tragsproportionalitét) die vorherrschende Beloh-
nungsnorm. In einer Reihe von Untersuchungen
haben CLArRk und MiLLs (1979; MiLLs und
CLARK, 1982) gezeigt, dal’3 Personen, die eine
Gemeinschaftsbeziehung erwarten, vdllig an-
ders reagieren a's Personen, die eine Austausch-
beziehung erwarten. Zum Beispiel reagierten
Vpn, die eine (distanzierte) Austauschbeziehung
erwarteten, positiv auf die sofortige «Rickzah-
lung» einer Gefdlligkeit und auch auf die Forde-
rung nach Ausgleich bereits erhatener Gefdlig-
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keiten. Wenn dagegen eine Gemeinschaftsbezie-
hung (Freundschaft) erwartet wurde, reagierten
Vpn negativ auf sofortige «Riickzahlungen».
Langfristige Beziehungen sind durch ein be-
trachtliches Ausmal? an Ahnlichkeit bzw. Uber-
einstimmung zwischen den Partnern gekenn-
zeichnet (Buss, 1984). Ehepartner zeigen Ahn-
lichkeiten in physischen (Alter, Grole, Ge-
wicht) und psychischen Variablen (Personlich-
keitsmerkmale, Einstellungen, Verhaten). Man
kann annehmen, daf? diese Ahnlichkeiten in viel-
facher Hinsicht belohnend wirken. Sie erleich-
tern die Planung und Koordination von Handlun-
gen (gemeinsame Wiinsche), und ermdglichen
gegenseitige Selbsthildbestétigungen. (Nach
RosenBAUM, 1986, wirkt allerdings Einstel-
lungséhnlichkeit nur unter bestimmten Umstan-
den belohnend und anziehend, wéhrend Einstel-
lungsgegensitze auf jeden Fall abstofend wir-
ken.)

Auch Attributionen spielen in Beziehungen eine
Rolle. Es gibt bestimmte Attributionstendenzen,
die fur gute bzw. schlechte Beziehungen charak-
teristisch sind (z.B. KyLe und FaLBO, 1985;
FINCHAM, BEACH und BAucom, 1987). In
schlechten Beziehungen gibt es Attributionsmu-
gter, die den Partner abwerten: Seine negativen
Handlungen werden in héherem Mal3 auf in-
terne, stabile und globale Ursachen (Dispositio-
nen) zuriickgefuhrt als in guten Beziehungen,
wahrend seine positiven Handlungen starker auf
externe, variable und spezifische Ursachen (Si-
tuationsfaktoren) zurtickgefihrt werden. In gu-
ten Beziehungen dagegen gibt es ausgesprochen
wohlwollende Attributionstendenzen: Das Ver-
halten des Partners wird haufig in vorteilhafterer
Weise erklart as das eigene Verhaten.

Ein weiterer wichtiger Aspekt von Beziehungen
ist die Selbstoffnung (self-disclosure). Selbstoff-
nung bedeutet, dal3 man sich dem Partner nicht
verschliel¥t, sondern dafd man ihm vielmehr Ein-
blick auch in sehr private und intime Gedanken,
Gefiihle und Winsche ermdglicht. Langfristige
und/oder emotiona fundierte Beziehungen wei-
sen ein hoheres Mal3 an Selbstoéffnung auf als
kurzfristige und/oder gefiihlsméadig neutrale Be-
Ziehungen.

Die Theorie der soziaen Durchdringung (social
Penetration theory) von ALTMAN und TAYLOR
(1973) behauptet, dal3 sich Beziehungen von
anfangs oberflachlichen zu immer tieferen (die

Oberfléache des Partners durchdringenden) For-
men entwickeln. Umgekehrt nimmt die Selbst-
offnung ab, wenn die Intimitét einer Beziehung
(d.h. psychologische Nahe zum Partner und
Intensitdt der Zuneigung) kleiner wird. ToL-
STEDT und STOKES (1984) zeigten, dal3 mit ab-
nehmender Intimitét einer Beziehung die Breite
der Selbstoffnung zuriickgeht (man spricht Gber
weniger Themen miteinander), wobel auf3erdem
negative Inhalte immer haufiger werden.
Wéhrend die Breite der Selbstéffnung mit ab-
nehmender Intimitdt geringer wurde, nahm die
Tiefe (Privatheit) der Selbstoffnung weiterhin
zu. Die Partner zeigten ihre negativen Geflihle
und ihre Gedanken Uber die Verschlechterung
der Beziehung. Dieses Ergebnis zeigt - im Wi-
derspruch zur Theorie der sozialen Durchdrin-
gung - dai3 ein hohes Ausmal3 an Selbstéffnung
nicht immer auf eine positive Beziehungsent-
wicklung hindeutet. Ein (allzu) hohes Mal3 an
Selbstéffnung kann auch negative Folgen haben.
Offenlegung der eigenen Sorgen und Probleme
kann den Partner belasten und ihn éangstlich
machen. Es dirfte sich auch nicht sehr gilingtig
auswirken, wenn man dem Partner detailreich
berichtet, wie attraktiv man andere potentielle
Sexualpartner findet.

Bezliglich der bevorzugten Arten von Beziehun-
gen und der bevorzugten Partner gibt es grof3e
interindividuelle Unterschiede. Von besonderer
Bedeutung ist in diesem Zusammenhang die
Selbstiiberwachungstendenz. Fir starke Selbst-
Uberwacher scheint bel der Partnerwahl das Aus-
sehen des Partners wichtiger zu sein als dessen
Personlichkeit. Bel schwachen Selbstiberwa-
chem verhalt es sich umgekehrt (SNYDER, BER-
SCHEID und GLIck, 1985). Wenn sich méannliche
Vpn zwischen einer korperlich attraktiven Ren-
dezvouspartnerin mit unerwiinschten Person-
lichkeitsmerkmalen und einer korperlich unat-
traktiven Partnerin mit erwinschten Eigenschaf-
ten entscheiden mufdten, so wéahlten 69% der
starken Selbstiiberwacher die attraktive Partne-
rin. Dagegen bevorzugten 81% der schwachen
Selbstuberwacher die Partnerin mit erwiinschten
Personlichkeitsmerkmalen, obwohl diese nicht
sehr schén war.

Schwache Selbstiiberwacher scheinen auf3erdem
dauerhafte und enge Beziehungen zu bevorzu-
gen, wahrend starke Selbstiiberwacher zu zahl-
reichen und kurzen Beziehungen neigen. In der
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Untersuchung von SNYDER und SMPSON (1984)
berichteten starke Selbstiberwacher - im Ver-
gleich zu schwachen Selbstiiberwachem - eine
erhdhte Bereitschaft zum Partnerwechsel und
eine grof¥ere Zahl von Partnern im letzten Jahr.
HazaN und SHAVER (1987) unterscheiden im
Anschluld an BowLBY (1969, 1973, 1980) drei
Arten von Liebe und Beziehungen. (1) Schere
Personen glauben an dauerhafte Liebe, halten
andere Menschen fir vertrauenswirdig, und sich
selbst fur liebenswert. (2) Vermeidende Perso-
nen bezweifeln die Existenz dauerhafter Liebe,
und glauben, dal3 sie keinen Partner brauchen,
um gliicklich zu sein. (3) Angstlich-ambivalente
Personen verlieben sich leicht, aber esist schwer
fir sie, eine tiefe und dauerhafte Beziehung zu
finden. Weil sie ihre Gefuhle der Unsicherheit
nicht unterdriicken oder verdréngen, haben sie
mehr Selbstzweifel as Angehdrige der anderen
beiden Personenkategorien.

In der Untersuchung von HAzAN und SHAVER
waren mehr als die Halfte der Vpn vom ersten
(sicheren) Typ. Etwa ein Viertel der Vpn waren
vermeidende Personen, und ca. 20% waren
angstlich-ambivalent.

Der Theorie von BowLBY entsprechend konnten
diese interindividuellen Unterschiede mit unter-
schiedlichen Elternbeziehungen in der Kindheit
der Vpn in Zusammenhang gebracht werden.
Sichere Vpn berichteten positivere Beziehungen
zu beiden Eltern und auch zwischen den Eltern
als die beiden anderen Gruppen. Vermeidende
V pn beschrieben ihre Mtter als kalt und abwei-
send. Viele éngstlich-ambivalente Vpn hatten
zwar sympathische und humorvolle Mdtter, aber
ungerechte Véter.

6.2 Gruppenstruktur

6.21 Feststellung und Beschreibung von
Gruppenstrukturen

6.211 Soziometrie

Als dteste Methode zur systematischen Erfas-
sung und Beschreibung von Gruppenstrukturen
gilt die von MoRENO (1934) entwickelte Sozio-
metrie. Dabei geht es in erster Linie um die
Erfassung von Sympathie und Ablehnung zwi-
schen den einzelnen Gruppenmitgliedern. Zu
diesem Zweck werden alen Gruppenmitgliedern

mehr oder weniger direkte Fragen vorgelegt
(z. B. «wer ist Ihnen besonders sympathisch?»
bzw. «wen schétzen Sie am wenigsten? oder,
weniger direkt, «mit wem wirden Sie am lieb-
sten eine Reise unternehmen?» bzw. «mit wem
mochten Sie auf keinen Fall Ihre Freizeit ver-
bringen?»). In manchen Untersuchungen ist es
den Vpn freigestellt, so viele Personen zu nen-
nen, wie sie wollen. Es kann jedoch auch eine
feste Zahl von Nennungen vorgegeben werden
(z. B. «geben Sie drel Personen an, mit denen
Sie am liebsten Ihre Freizeit verbringen mdch-
ten»). Bei kleineren Gruppen ist es auch mdog-
lich, jede Vp dle anderen Gruppenmitglieder
hinsichtlich Sympathie und Abneigung beurtei-
len zu lassen. Die Sympathiebeziehungen zwi-
schen den einzelnen Vpn kénnen ferner nicht nur
durch Befragung erfaldt werden, sondern auch
durch Beobachtung der Interaktionen.

Nach der Feststellung der interpersonellen Be-
Ziehungen in einer Gruppe kann die Gruppen-
struktur mit Hilfe eines Soziogramms graphisch
veranschaulicht werden. Abbildung 166 zeigt
ein Beispiel. Die einzelnen Mitglieder werden
durch Buchstaben bzw. durch mit Buchstaben
versehene Punkte oder Kreise symbolisiert.
Sympathiebeziehungen (sogenannte soziometri-
sche Wahlen) werden durch einfache Pfeile,
Ablehnungen durch gtrichlierte oder punktierte
Pfeile dargestellt.

Abbildung 166

Zur Charakterisierung einer gegebenen Grup-
penstruktur werden aus dem Soziogramm be-
stimmte Kennwerte (Indizes) berechnet. Einige
einfache Kennwerte sind die folgenden:

Wahlstatus der
Person A =

Anzahl der Personen, die A wahlen
N-1

N ist die Anzahl der Gruppenmitglieder. Es wird
durch N-1 und nicht durch N dividiert, weil der
Fall, dal? jemand sich selbst wahlt, in der Regel
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durch die Instruktion ausgeschlossen wird. Die
Divison durch N-1 bezieht die Anzahl der Wah-
len auf die Gruppengrofle und macht damit Da-
ten aus verschiedenen Gruppen vergleichbar.
(Von 7 Personen gewahlt zu werden, bedeutet in
einer 8-Personengruppe die grétmogliche Sym-
pathie, in einer 50-Personengruppe aber nur mé-
Bige Attraktivitét. Die entsprechenden Indizes
fir den Wahistatus sind =1 = 1 bzw.
w27 =7.) In Abbildung 112 hat A den optima-
len Wahlstatus (er wird von allen anderen Mit-
gliedern gewdhit). E dagegen ist eine «isolierte
Person», die von niemand gewahit wird.

Anzahl der Personen,
die A ablehnen

N-1

Ablehnungsstatus
der Person A =

Anzahl der gegenseitigen
Wahlen von Mitgliedern

NN-1
2

Gruppenkohision =

N(N-1)
2

ist die groftmogliche Anzahl gegen-
seitiger Wahlen in einer Gruppe mit N Mitglie-
dern. Der Kohé&sionsindex bezieht also die tat-
sachliche Anzahl reziproker (gegenseitiger)
Wahlen auf die moégliche Anzahl reziproker
Wahlen. Dadurch bewegt er sich wie die beiden
Statusindizes zwischen den Grenzen 0 und 1.
Wenn der Gruppenkohasionswert grof3 ist, wird
dies vielfach as Hinweis auf ein gutes «Grup-
penklima» aufgefaldt. Esist in diesem Fall anzu-
nehmen, dal? die Zufriedenheit der Mitglieder im
Durchschnitt grof ist und dai die Interaktionen
zu einem Grofdteil reibungslos ablaufen.

Auch das Baanceprinzip kann zur Charakteri-
sierung soziometrischer Strukturen herangezo-
gen werden (CARTWRIGHT und HARARY, 1956;
FLAMENT, 1963). Jedes Soziogramm ist ein
Graph, dessen Baanciertheitsgrad nach dem
Verfahren von CARTWRIGHT und HARARY fest-
gestellt werden kann (dieses Verfahren wurde in
Abschnitt 4.43 genau beschrieben). Aus der
HelDERschen Hypothese, dal3 balancierte Struk-
turen stabiler sind und als angenehmer erlebt
werden as unbaancierte Strukturen, folgt fir
den Speziadfal der Gruppenstrukturen: Eine
Gruppe ist um so dauerhafter (stabiler) und um
s0 befriedigender fir die Mitglieder, je hoher der
Balanciertheitsgrad ihrer soziometrischen Struk-
tur ist. Bei hochgradig unbalancierten Gruppen

sind betréchtliche interpersonelle Spannungen
sowie Umstrukturierungen oder gar der Zerfal
der Gruppe zu erwarten.

Abbildung 167 zeigt drei einfache Sozio-
gramme, von denen die ersten beiden vollsténdig
balanciert sind. In Gruppe (1) gibt es nur positive
Relationen, keine Ablehnungen. Gruppe (2) zer-
falt in zwei Subgruppen (Cliquen), die einander
gegenseitig ablehnen, aber in sich vollkommen
harmonieren. In Gruppe (3) gibt es einige unba
lancierte Semizyklen. Zum Beispiel wéhit A C,
wéhrend C A ablehnt. Die «Freunde» B und C
(bei denen gegenseitige Wahlen vorliegen) ha
ben divergente Einstellungen zu D.

[ p— - AT—=s8 A B
N\ f 4
N | |
N |
! I N i
C+«——D [l m— ) C———»D
Abbildung 167

Der Baanceindex erfald zweifellos einen we-
sentlichen Aspekt der Gruppenstrukturen. Ande-
rerseits bleiben auch wichtige Variablen unbe-
ricksichtigt, wie ein Vergleich der Strukturen
(1) und (2) zeigt. Diese Strukturen sind beide
vollkommen balanciert. Es kann aber kaum an-
genommen werden, dal3 sie auch in gleicher
Weise spannungsfrei sind. Struktur (1) weist
mehr gegenseitige Wahlen auf als Struktur (2).
Aulerdem gibt esin Gruppe (1) keinerlei Ableh-
nungen. Aufgrund des Kohésionswertes und des
Positivitatsprinzips (vgl. Abschnitt 4.44) ist zu
erwarten, dal3 Gruppe (1) angenehmer ist als
Gruppe (2).

6.212 Weitere Methoden und Ergebnisse

Eine Gruppenstruktur kann dadurch vollstdndig
beschrieben werden, dal? fir jede Dyade angege-
ben wird, ob eine bestimmte Relation vorhanden
ist oder nicht. Dabei ist es notwendig, auch die
Richtung der Relation zu beachten (z. B. mui3
zwischen A wéhit B und B wéhlt A unterschie-
den werden). Zur vollsténdigen Beschreibung
von Gruppenstrukturen wird immer haufiger die
Dargtellung in Matrixform anstelle des Sozio-
gramms verwendet (Matrizen wurden bereits im
Kapitel Uber soziale Tauschprozesse - Abschnitt
6.12 - verwendet und erklart).
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[ — - A B C D
, A o 1 1 0
i B 1 0 o0 1

I i c 11 0 0

C < D D o 1 1t 0

Abbildung 168

Jedem Gruppenmitglied entspricht eine Zeile
und eine Spalte der Matrix. Jedes Element a;;
(Schnittpunkt von Zeile i und Spalte j) repréasen-
tiert die Relation von Person i zu Person j. Ist die
Relation gegeben (z. B. i wahlt j), erhdt a; den
Wert 1. Ist die Relation nicht gegeben (z. B. i
wahlt j nicht), erhdlt a; den Wert 0. Jeder gra-
phisch dargestellten Struktur entspricht eindeu-
tig eine Matrix und umgekehrt. In Abbildung
168 ist jene Matrix dargestellt, die der Struktur
(1) aus Abbildung 167 entspricht.

Ein Vortell der Matrixdarstellung besteht darin,
dad der aktive und passive Wahlstatus jeder
Person leicht abzulesen ist®. Summiert man alle
Elemente der Spalte j, dann gibt die Summe an,
von wie vielen Gruppenmitgliedern Person j
gewahlt wurde. Die Summe aler Elemente der
Zeilei gibt an, wieviele Gruppenmitglieder Per-
son i gewdhit hat.

Auf diese Weise erhdlt man schnell einen Uber-
blick Uber die relativen Positionen der Mitglie-
der. Personen, denen grofe Spaltensummen ent-
sprechen, haben eine zentrale Position (werden
von vielen anderen gewéhlt); eine geringe Spal-
tensumme andererseits bedeutet eine periphere
Position.

Der Vergleich der relativen Positionen der Mit-
glieder zueinander &3t auch sofort einen anderen
Aspekt der Gruppenstruktur deutlich werden,
namlich den Grad ihrer Zentralisierung. Liegen
recht unterschiedliche Randsummen (Spalten-
bzw. Zeilensummen) vor, dann ist die Gruppe
stark zentralisiert. Es gibt dann ein deutliches
Gefdle zwischen den Mitgliederpositionen.
Wenn die Differenzen zwischen den Randsum-
men gering sind (im Extremfall: wenn diese
Differenzen ale Null sind, d. h. bei Vorliegen

® Der Hauptvorteil der Verwendung von Matrizen liegt je-
doch in der Anwendbarkeit bestimmter mathematischer
Methoden. Darauf kann in diesem Rahmen nicht eingegan-
gen werden. Der interessierte Leser sei auf ABELSON
(1967) verwiesen.

gleicher Randsummen), ist die Gruppe schwach
oder nicht zentraisiert. Gruppenstrukturen die-
ser Art werden auch als dezentralisiert oder ega-
litér bezeichnet.

Abbildung 169 zeigt die Soziogramme und die
entsprechenden Matrizen zweier Gruppen, die
sich erheblich hinsichtlich ihrer Zentralisierung
unterscheiden. Bei sehr kleinen Gruppen (wiein
Abbildung 169) ist die Uberlegenheit der Matri-
zendarstellung noch nicht sehr deutlich. Bei gro-
feren Gruppen jedoch werden Soziogramme
sehr uniibersichtlich, wahrend die entsprechende
Matrix immer noch gestattet, anhand der Rand-
summen die relativen Positionen und den Zentra-
lisierungsgrad sehr rasch zu erkennen.

Der Zentraisierungsgrad einer Gruppenstruktur
ist eine wichtige Variable, von der zahlreiche
andere Faktoren mitdeterminiert werden, wie
zum Beispiel Kommunikationsprozesse. Auch
die durchschittliche Zufriedenheit der Mitglieder
hangt mit der Zentralisierung zusammen. Das
mehr oder weniger erfolgreiche Problemlo-
sungsverhalten einer Gruppe ist ebenfalls vom
Zentralisierungsgrad abhangig. Die Variable
Zentralisierungsgrad ist insbesondere bel Macht-
strukturen von Bedeutung.

Es s& an diesar Stelle nachdriicklich darauf
hingewiesen, dal3 es nicht sinnvoll ist, von der
Struktur einer Gruppe zu sprechen. Es gibt ver-
schiedene interpersonelle Relationen und jeder
Relation entspricht eine Gruppenstruktur. Im
algemeinen ist es zweckméldig, mindestens zwi-
schen soziometrischer Struktur, Kommunika-
tionsstruktur (wer spricht zu wem? bzw. wer
spricht wie oft zu wem?) und Machtstruktur (wer
beeinfluldt wen?) einer Gruppe zu unterscheiden.
Das Soziogramm ist, genau genommen, ein
Konglomerat aus zwei Strukturen, namlich der
Sympathiestruktur und der Ablehnungsstruk-
tur.

Obwohl eine Gruppe mehrere Strukturen hat (die
auf unterschiedlichen dyadischen Relationen
wie Macht- und Sympathiebeziehungen basie-
ren), sind diese nicht vollig unabhéngig vonein-
ander. Bereits in Abschnitt 5.33 wurde darauf
hingewiesen, dal3 positiv bewertete Personen in
vielfacher Weise einflulreicher sind as neutra
oder negativ eingeschétzte Personen. Dieser Be-
fund &% einen gewissen Zusammenhang zwi-
schen soziometrischer Struktur und Machtstruk-
tur einer Gruppe erwarten. Anderseitsist keines-
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wegs mit einer vélligen Ubereinstimmung dieser
Strukturen zu rechnen, denn Macht héngt nicht
nur vom Sympathiegrad ab. Wie im Abschnitt
6.127 dargelegt wurde, werden Machtverhalt-
nisse weitgehend dadurch determiniert, in wel-
chem Ausmal jemand einer anderen Person Ver-
starker (positive Reize) und Strafreize darbieten
bzw. vorenthalten kann.

Die Verflechtungen von Sympathie und Einflufld
wurden sehr deutlich in einer Untersuchungs-
reihe von BRANDSTATTER und dessen Mitarbei-
tern gezeigt (BRANDSTATTER, 1976; SCHULER,
1975). Bei Gruppenentscheidungen sind sympa-
thische Personen im Vorteil. Es gelingt ihnen
oft, die Meinungen anderer Personen in ihrem
Sinn zu beeinflussen.

Es wurde auch bereits darauf hingewiesen, da3
mehr kommunikative Akte an sympathische Per-
sonen as an neutrale oder unsympathische ge-
richtet werden (Abschnitt 5.33). Dennoch kann
keine vollstandige Ubereinstimmung zwischen
soziometrischer Statusstruktur und Kommunika
tionshaufigkeit erwartet werden. Gleichzeitig

mit der Tendenz, mit besonders attraktiven Per-
sonen mehr zu sprechen als mit anderen, ist noch
die Tendenz zur Reziprozité wirksam: Die Ten-
denz zu Bevorzugung (subjektiv) gleichwertiger
Interaktionspartner.

Das Zusammenwirken dieser beiden Tendenzen
zeigt sich sehr deutlich in den Ergebnissen von
RILEY et a. (1954), siehe Tabelle 79. Die Vpn
wurden gefragt, mit wem sie am liebsten Uber
bestimmte Themen sprechen mdchten. Die Da
ten wurden nach den soziometrischen Positionen
von Sender und Empfénger aufgeschliisselt. Die
Zahlen in Tabelle 79 sind Indizes fur die inten-
dierte Kommunikationshéufigkeit. Innerhalb je-
der Zeile zeigt sich eine steigende Tendenz der
Zahlen von links nach rechts. Das bedeutet, dai3
Empfénger mit htherem Status bevorzugt wer-
den. Innerhalb jeder Spalte (mit Ausnahme der
ersten) ist das Element a; das grofite (Schnitt-
punkt von Zeile und Spalte, die demselben Sta-
tus entsprechen). Man wird am haufigsten von
Personen angesprochen, deren Status dem eige-
nen gleich ist.

Tabelle 79
Position Position des Empféngers
des Senders
niedrig hoch
1 2 3 4 5 6
niedrig 1 0,07 0,26 0,22 0,26 0,41 0,49
2 0,l1 0,26 0,26 0,26 0,47 0,60
3 0,07 0,20 0,38 0,42 0,54 0,69
4 0,07 0,18 0,36 0,62 0,76 0,81
5 0,05 0,19 0,33 0,52 0,81 0,88
hoch 6 0,04 0,16 0,25 0,39 0,66 1,36
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Wie Tabelle 79 zeigt, kann in einer Strukturma:
trix nicht nur Vorliegen bzw. Fehlen einer Rela
tion fir jede Dyade festgehalten werden, son-
dern auch die Intensitét der Relation. Dazu ist es
blof3 notwendig, nicht nur die Zahlen 0O und 1 zu
verwenden, sondern auch andere Zahlen. Zum
Beispiel konnten die Zahlen von O bis 3 zur
Kennzeichnung unterschiedlicher Grade der
Sympathie verwendet werden.

Ein wesentlicher Unterschied zwischen Dyaden
und gréleren Gruppen besteht darin, dal3 die
unterschiedlichen Machtpositionen in Gruppen
(von mindestens 3 Mitgliedern) zur Bildung von
Koalitionen fihren kdnnen. Zwel oder mehr
Mitglieder schlief3en sich zu einer Untergruppe
zusammen, um «mit vereinten Kraften» Ergeb-
nisse zu erzielen, die sie alein nicht erreichen
kénnten. Obwohl zahlreiche Untersuchungen
und auch mehrere Theorien zur Koalitionsbil-
dung vorliegen, besteht noch keine Einigkeit
darliber, nach welchen Kriterien Koalitionspart-
ner ausgewdhlt werden. Viele Untersuchungen
zeigen eine Bevorzugung kleiner Koalitionen
(KoMORITA, 1974).

6.22 Objektive und subjektive
Gruppenstruktur

Im algemeinen stimmen objektive Gruppen-
strukturen (wie sie etwa mit Hilfe der Soziome-
trie erhoben werden) und subjektive Gruppen-
strukturen (wie sie von den einzelnen Mitglie-
dem wahrgenommen werden) nur teilweise
Uberein. Dafir gibt es mehrere Griinde.
Erstens: Einseitige Information. Da jedes Mit-
glied in der Gruppe interagiert und nicht als
Aulenstehender beobachtet, ist seine Wahrneh-
mung einseitig. Jedes Mitglied hat mehr Gele-
genheit, Interaktionen wahrzunehmen, an denen
es selbst teilnimmt, als Interaktionen zwischen
anderen Personen.

Zweitens: Informationsiberschul?. Zur vollstan-
digen Beschreibung einer Gruppenstruktur mis-
sen alle dyadischen Relationen bekannt sein. Fr
jeden Relationstyp (z. B. Sympathie) gibt es in
einer Gruppe mit N Mitgliedern (N*-N) dyadi-
sche Relationen’. Das sind bei 4 Personen bereits
12 Relationen, bel 5 Personen 20, bei 6 Personen
30 und bei 10 Personen 90 Relationen. Selbst

4 Wie man leicht aufgrund kombinatorischer Formeln tiber-

legen kann, gibt es bei N Personen N®-1) _ ﬁ;;&

unter der unrealistischen Annahme, daf3 ein
Gruppenmitglied alle dyadischen Relationen
richtig einschétzt, wird es mit wachsender Grup-
pengrofie zu schwierig, die grofle Zahl von Rela
tionen gedéchtnismaltig zu bewdltigen.
Drittens: Systematische Wahrnehmungs- und
Gedéchtnisfehler. Da in der Regel jedes Grup-
penmitglied nur Uber einseitige und unvollstan-
dige Informationen hinsichtlich der Gruppen-
struktur verfigt und auflerdem (bel grof3eren
Gruppen) die Informationsmenge zu grof3 ist, um
fehlerfrei gespeichert und reproduziert werden
zu konnen, werden die Informationd ticken auf-
geflllt. Das geschieht nicht zuféllig, sondern
nach bestimmten kognitiven Gesetzméfigkel-
ten.

In diesem Zusammenhang sei nochmals auf die
Experimente von ZAJONC und BURNSTEIN
(1965 a, b) verwiesen. Die Autoren boten ihren
Vpn fiktive Gruppenstrukturen dar, und zwar als
Liste sdmtlicher dyadischer Relationen. Die Vpn
sollten anschlielend (in gleicher Weise) die
Strukturen reproduzieren. Dabei zeigten sich
zahlreiche systematische Gedachtnisfehler. So-
wohl das Positivitétsprinzip wie das Baance-
prinzip waren wirksam. Es wurden sehr oft nega-
tive Relationen félschlicherweise als positiv
erinnert und nicht balancierte Strukturen (bzw.
unbalancierte Semizyklen) wurden héufig balan-
ciert wiedergegeben.

DeSoto und KUETHE (1959) liefien von ihren
Vpn die Wahrscheinlichkeiten verschiedener in-
terpersoneller Relationen schdtzen. Es wurde
beispielsweise gefragt, wie wahrscheinlich es
ist, dal’ zwei Personen A und B einander mdgen,
einander hassen usw. (dabel wurden keinerlei
Informationen Uber A und B vorgegeben; die
Vpn sollten angeben, wie wahrscheinlich es im
allgemeinen ist, dal3 bestimmte Relationen zwi-
schen Personen vorhanden sind). Eine welitere
Reihe von Fragen bezog sich auf die subjektive
Wahrscheinlichkeit der Symmetrie (Reziprozi-

Dyaden. Da es notwendig ist, auch die Richtung einer
Relation (innerhalb jeder Dyade) zu beriicksichtigen, gibt
es fir jede Dyade zwei Relationen, also insgesamt N*N
Relationen. Dieser Ausdruck kann auch aus den Struktur-
matrizen hergeleitet werden. Jede Strukturmatrix enthélt
N? Elemente. Davon sind digjenigen der Hauptdiagonale
(die N Elemente a;) uninteressant. Diese N Elemente
beziehen sich auf die Relationen jeder Person zu sich selbst
und werden meistens Null gesetzt. Somit verbleiben N-N
Relationen.
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tdt) von interpersonellen Beziehungen (z. B.
«wie wahrscheinlich ist es, dal3 A B hal3t, wenn
A von B gehal wird?»). Ferner wurde die (sub-
jektive) Trangtivitdt von soziden Relationen
untersucht («wenn A B liebt, und B C liebt, wie
wahrscheinlich ist es dann, da3 A C liebt?»).
Einige Ergebnisse von DESoTo und KUETHE
sind in Tabelle 80 wiedergegeben. Die erste
Zeile kann a's weitere Bestdtigung des Positivi-
tatsprinzips angesehen werden. Positive Relatio-
nen (Sympathie und Vertrauen) werden fir
wahrscheinlicher gehalten as negative. In Zeile
zwel manifestiert sich die Tendenz zur Annahme
der Reziprozitét zwischenmenschlicher Bezie-
hungen. Die Vpn waren der Meinung, dal3 posi-
tive und negative Relationen in etwa 70 Prozent
aler Félle symmetrisch sind.

Zeile drel zeigt, dald positive soziale Relationen
als trangitiv angesehen werden. Negative soziae
Relationen andererseits gelten eher als nicht
trangitiv. Die subjektiven Wahrscheinlichkeiten
sind in diesem Fall 0,45 bzw. 0,42; daher sind
die entsprechenden Wahrscheinlichkeiten der
Nichttransitivitét gréfRer, ndmlich 1-0,45 =
0,55 bzw. 1-0,42 = 0,58.

Die Ergebnisse in bezug auf Trangitivitat kénnen
als Bestdtigung des Balanceprinzips interpretiert
werden. Wenn in einer dreielementigen Sozial-
struktur (Personen A, B, C) bereits zwei positive
Relationen vorliegen (R[A, B] und R [B, C)]),
dann wird angenommen, dal3 auch die dritte
Relation R(A, C) positiv ist. Sind aber in einer
dreielementigen Gruppenstruktur zwei negative
Relationen vorhanden, ist eine dritte negative
Relation eher unwahrscheinlich.

Trangitivitdt bei positiven Relationen und Intran-
sitivitdt bei negativen Relationen fiihren zu

dreielementigen Strukturen mit keiner bzw. zwel
negativen Relationen und somit (entsprechend
der Heiberschen Definition, vgl. Abschnitt
4.42) zu balancierten Zusténden. Auch die Sym-
metrietendenz (die sich in der zweiten Zeile von
Tabelle 80 manifestiert) ist ein Speziafal der
Balancetendenz: Zweielementige Strukturen
sind balanciert, wenn die beteiligten Relationen
gleiche Vorzeichen haben. Somit wird auch
durch die Ergebnisse von DESoTo und KUETHE
bestétigt, dal? die Wahrnehmung sozialer Struk-
turen durch Positivitétsprinzip und Balanceten-
denz (und durch einen Speziafall des Balance-
strebens, die Reziprozitdtstendenz) systematisch
verzerrt wird.

6.23 Gruppenfiihrung

6.231 Der Begriff «Fuhrer»

In jeder Gruppe gibt es Personen, die im Interak-
tionsgeschehen eine dominante Rolle inneha
ben. Solche Personen werden als Fihrer be-
zeichnet. In Gruppen, die Teil einer festen Orga-
nisation sind (Betrieb, Militdr usw.), wird von
vornherein festgelegt, wer der Inhaber der Fiih-
rerposition ist. In informellen Gruppen (z. B.
Freunde, die bestimmte Tétigkeiten gemeinsam
unternehmen) kristallisieren sich alméhlich
Fuhrer heraus.

Der Begriff «Fihrer» ist keineswegs klar defi-
niert. Man findet in der Literatur zahlreiche
voneinander abweichende Definitionen (vgl.
GieB, 1969). Die meisten Definitionen heben
hervor, dal3 ein Fuhrer besonders einflufdreich
(méchtig) ist und/oder einen hohen soziometri-
schen Wahlstatus hat. Diese beiden Aspekte sind
nicht unabhéngig voneinander, denn beliebte

Tabelle 80

Sympathie Vertrauen Abneigung Hai
p (R(A,B)) 0,59 0,59 0,42 0,35
p (R(AB) I R (B,A)) 0,74 0,73 0,68 0,67
p (RAC) IR (AB) & R (B,Q) 0,66 0,66 0,45 0,42

p (R(A,B))

die subjektive Wahrscheinlichkeit, dal? A in Relation R zu B steht

(z. B. A findet B sympathisch)

P (RAB) 'R (BA)

die subjektive Wahrscheinlichkeit, da3 A in Relation R zu B steft,

unter der Voraussetzung, dal3 B zu A in Relation R steht

p (RAC) IR (AB) & R (B,C)

die subjektive Wahrscheinlichkeit, da3 A in Relation R zu C gteft,

vorausgesetzt, da3 die Relation R von A zu B und von B zu C

gegeben igt.
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Personen sind meistens auch einfluf¥eich (vgl.
Abschnitt 5.33).

BALES und SLATER (1955) sind der Ansicht, daf3
mit dem Begriff Fuhrer in diffuser und undiffe-
renzierter Weise Personen mit hohem Status
innerhalb einer Gruppe bezeichnet werden. In
diesem Sinne kann - etwas préziser - das Kon-
zept Fihrer folgendermal3en definiert werden:
Fuhrer sind solche Personen, die eine bevorzugte
Position innerhalb einer Gruppenstruktur inne-
haben.

Diese Definition impliziert zweierlei. Erstens
wird dadurch klargestellt, dal3 kein prinzipieller
Unterschied zwischen Fuhrern und anderen
Gruppenmitgliedern besteht, sondern dal3 es gra-
duelle Abstufungen gibt. In einer wenig zentrali-
sierten Gruppenstruktur unterscheidet sich der
soziometrische Wahlstatus des Fihrers nur ge-
ringfuigig vom Wahlstatus der anderen Personen.
Zweitens folgt aus dieser Definition, dald eine
Gruppe mehrere Fihrer haben kann. Die bevor-
zugten Positionen innerhalb der Machtstruktur,
der soziomenischen Struktur (Sympathiestruk-
tur) und der Kommunikationsstruktur kénnen
verschiedene Personen zukommen.

Damit stimmen vielzitierte Ergebnisse von Ba-
LES und SLATER Uberein (BALES, 1958; BALES
und SLATER, 1955; SLATER, 1955). Zahlreiche
Kleingruppen mufiten in einer Reihe von Sitzun-
gen ein Problem diskutieren und sich fir eine
Ldsungsmdglichkeit entscheiden. Die verbalen
Interaktionen wurden genau protokolliert und
analysiert. Ferner wurden Daten Uber die Grup-
penstrukturen erhoben (vor alem soziometri-
sche Daten und Meinungen zur Frage, wer die
besten 1deen beigetragen und damit die Problem-
[6sung am stérksten beeinfluf3t habe).

Im Lauf der Sitzungen hoben sich immer deutli-
cher zwel Fuhrerpersonen in jeder Gruppe ab:
das beliebteste Gruppenmitglied und das ideen-
reichste. Diese Rollendifferenzierung braucht
relativ lange. In den ersten Sitzungen ist die
(subjektiv) produktivste Person auch die belieb-
teste. Erst spéter wird der sachliche, aufgaben-
orientierte Fihrer nur mehr respektiert, aber
nicht mehr geliebt (mit einer Ausnahme: die
Beziehungen zwischen den beiden Fuhrern sind
im allgemeinen sehr positiv).

Genavuere Interaktionsanalysen zeigten deutliche
Unterschiede im Verhaten der zwei Fihrer. Die
beliebteste Person (hdchster soziometrischer

Wahlistatus) ist sozia-emotiona orientiert. In
ihrem Verhaltensmuster ist der Anteil von Be-
lohnungen, entspannenden Bemerkungen, Hil-
feleistungen und Hilfesuchen usw. grofer als bel
der ideen- und einflulreichsten Person. Der an-
dere Fuhrer ist aufgabenorientiert. Er auffert oft
Meinungen, gibt Hinweise und Anweisungen,
kurz, er orientiert und lenkt.

6.232 Fihrertheorien

Die dtere Forschung Uber Gruppenfiihrung war
vor dlem an der Beantwortung der Frage interes-
siert, welche Eigenschaften jemand haben muf3,
um Fihrer zu werden. Anders formuliert: Wel-
che Merkmale weist eine «Fuhrerpersonlich-
keit» auf? Die recht umfangreiche Forschung auf
diesem Gebiet war nicht sonderlich erfolgreich
(wie etwa den Zusammenfassungen von MANN
[1959] und StocDILL [1948] zu entnehmen ist).
Die Ergebnisse sind nicht sehr deutlich und zum
Teil widerspriichlich. Dennoch wurden gewisse,
im allgemeinen aber recht schwache Zusammen-
hange festgestellt. So scheinen Fuhrer u. a eher
intelligent, angepald, kooperativ und extraver-
tiert zu sein. Als eindeutig falsch und irrefthrend
erwies sich die Annahme, dal3 es «Fihrerperson-
lichkeiten» gibt, d.h. da3 Personen mit be-
simmten Merkmalen in den verschiedensten
Gruppen und Situationen Fihrungspositionen
erhalten werden und ihre Rolle effizient ausfih-
ren kénnen.

Wenn man bedenkt, wie kompliziert die Interak-
tionssequenzen sind, die in Gruppen stattfinden
(vgl. Abschnitt 6.1), ist es nicht verwunderlich,
dal3 so globale Konzepte wie Personlichkeits-
merkmale hier keinen grofen Erklérungswert
haben. Aullerdem wurde bereits frilher gezeigt,
dal3 der Begriff des Personlichkeitsmerkmals als
solcher aus theoretischen und methodischen
Grinden problematisch ist (vgl. Abschnitt
2.621). Daher ist die neuere Forschung von
diesem personlichkeits-zentrierten Ansatz abge-
gangen und geht von einem interaktionistischen
Ansatz aus. Entstehung, Art und Effizienz von
Fihrerverhalten werden aufgrund der Interaktio-
nen zwischen Fuhrern und Gefihrten erklart.
Dieser Ansatz berticksichtigt, dal? ein potentiel-
ler Fihrer imstande sein mul3, zur Realisierung
von Zielen der Gruppenmitglieder beizutragen.
Lernpsychologisch (und damit préziser) formu-
liert: Er muf? solche Aktivitéten setzen, die von
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den anderen Personen der Gruppe als positive
Reize wahrgenommen werden.

Dieser Ansatz ist auch mit den friiher referierten
konsistenztbeoretischen und lerntheoretischen
Erkldrungen der Sympathieursachen vertraglich
(vgl. Abschnitt 5.31). Beliebt sind Personen, die
zahlreiche positive Reize bieten und die vom
Interaktionspartner as ihm selbst ghnlich wahr-
genommen werden (z. B. dhnliche Einstellungen
haben). Wie die Untersuchungen von BALES und
SLATER zeigen, bieten die sozial-emotionaen
Flhrer (die beliebtesten Gruppenmitglieder)
zahlreiche positive Reize (Belohnungen, Hilfe-
leistungen usw.). Dal3 der aufgabenorientierte
Fihrer weit weniger beliebt ist, dirfte damit
zusammenhéangen, dald dieser seltener positive
Reize bietet (ndmlich nur aufgabenbezogene)
und auf¥erdem von den Ubrigen Mitgliedern als
undhnlich («zu fahig» oder «zu gescheit») wahr-
genommen wird.

Interaktionistische FUhrungstheorien betrachten
die Beziehungen zwischen Fihrern und Geflhr-
ten a's soziale Tauschprozesse (HOLLANDER und
JULIAN, 1970). Der (potentielle oder aktuelle)
Flhrer bietet zahlreiche positive Reize. Er hilft,
Schwierigkeiten personlicher, sozialer oder
sachlicher Natur zu beseitigen und erleichtert
oder ermdglicht Uberhaupt erst Problemldsun-
gen. Als Gegenleistung erhdt er eine bevorzugte
Statusposition, die ihrerseits mit vielen positiven
Reizen verbunden ist (hohes Ausmal3 an Zuwen-
dung, Zustimmung, Einflu® usw.)

Ein FUhrer mui3 aso viele positive und darf nicht
alzuviele negative Reize bieten. Daraus folgt,
dal? ein Fuhrer ein hohes Mal3 an Konformitét
mit den Gruppennormen zeigen mul3, denn ab-
weichendes Verhalten wirde von den anderen
Gruppenmitgliedern als aversiv erlebt werden.
Die Hypothese, dal3 - zumindest in den frihen
Stadien der Interaktion - normkonformes Ver-
halten eine notwendige Voraussetzung fir die
Erlangung von Einflul? und einer bevorzugten
Statusposition ist, wurde experimentell bestétigt
(z. B. HOLLANDER, 1960). Spéter alerdings,
nachdem bereits ein hoher Status erreicht wurde,
wird abweichendes Verhalten eher toleriert als
bei Personen mit niedrigem Status (ALVAREZ,
1968).

Von einem Fuhrer wird erwartet, dal3 er haufig in
positiver Weise in das | nteraktionsgeschehen der
Gruppe eingreift. Daher mul3 der Anteil eines

Fihrers an der gesamten Kommunikation grof3
sein. Dementsprechend werden solche Personen
von den Gruppenmitgliedern als Fihrer bezeich-
net, die besonders viel sprechen (BALES,
1953).

Von diesem Befund ausgehend, gelang BAVE-
LAS, HAsToRrF, GRoss und KITE (1965) durch
Anwendung lernpsychologischer Prinzipien die
gezielte Veranderung von Gruppenstrukturen.
Die Vpn diskutierten in kleinen Gruppen (4 Vpn
pro Gruppe) vom V| vorgegebene Probleme. In
der ersten Phase des Experiments wurden die
Vpn in keiner Weise beeinflufd. In diesem Tell
des Versuchs wurde die Basisrate des Sprechens
fur jede Vp ermittelt.

Im zweiten Teil erhielten die Vpn laufend Infor-
mationen vom VI, wieweit ihre einzelnen Dis-
kussionsbeitrége zielfuhrend oder hinderlich fir
die Erarbeitung eines adéguaten L&sungsvor-
schlags waren. Zu diesem Zweck stand vor jeder
Vp ein kleiner Apparat mit einem roten und
einem grinen Lampchen. Aufleuchten des roten
Lichts bedeutete, dal’ die vorangegangene Aule-
rung nicht zielfihrend war. Das grine Licht
signalisierte, dald3 der vorangegangene Beitrag
fur die Diskussion férderlich war. Mit anderen
Worten: Das rote Licht war ein Strafreiz und das
grine ein Verstarker. Jede Vp konnte nur ihre
eigenen Lampchen sehen, nicht aber die der
anderen Teilnehmer, d. h. sie wuf3te nicht, wann
die anderen Gruppenmitglieder gelobt oder geta-
delt wurden, sondern erhielt nur Informationen
Uber die Qualitét der eigenen Beitrége.

Da die diskutierten Probleme keine eindeutige
Optimallésung hatten und die Kriterien des VI
beziiglich der Qualitédt von Beitrégen nur vage
formuliert wurden, konnten Verstarker und
Strafreize ziemlich willkirlich vergeben wer-
den. Dieser Umstand wurde dazu benitzt, je-
weils ein Gruppenmitglied mit niedriger verbaler
Basisrate (mit niedrigem Status in der Kommu-
nikationsstruktur) as Zielperson des Versuchs
auszuwéhlen und haufig zu verstarken (beson-
ders fur Meinungsaufierungen), wahrend die an-
deren Vpn haufig bestraft und meistens nur dann
verstérkt wurden, wenn sie der bisher schweig-
samen Vp zustimmten.

Das Kommunikationsverhalten der Vpn mit ge-
ringer Basisrate anderte sich drastisch. Im
Durchschnitt wurde etwa eine Verdoppelung der
Sprechzeit erzielt. Im Zusammenhang damit an-
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derte sich auch, wie erwartet, der soziometrische
Status. Wéhrend die Zielpersonen des Experi-
ments nach der ersten Diskussion (ohne Verstér-
ker) den schlechtesten oder zweitschlechtesten
Wahlstatus aufwiesen, waren sie nach der zwei-
ten Diskussion (mit Verstarker) auf den ersten
oder zweiten Rangplatz vorgeruckt.

Eine abschlief3ende dritte Diskussion, bei der,
wie am Anfang, keinerlei Strafreize und Verstér-
ker vom VI eingesetzt wurden, brachte ahnliche
Ergebnisse wie die zweite Sitzung. Offenbar war
jetzt die Anwendung gruppenexterner Verstar-
ker nicht mehr notwendig. Nachdem die Ziel per-
sonen einmal eine soziometrische «Spitzenposi-
tion» erreicht hatten, wurden sie von den Ubrigen
Gruppenmitgliedern oft genug durch Zustim-
mung u. & verstarkt, um ihre hohe Sprechfre-
quenz und damit ihre Position innerhalb der
Gruppe beizubehalten.

Neuere Untersuchungen, in denen sowohl die
Quantitét as auch die Qualitét der Diskussions-
beitrége einzelner Mitglieder variiert wurden,
kamen zu dem nachdenklich stimmenden Ergeb-
nis, dad3 die Menge der Diskussionsheitrége
weitaus wichtiger ist as deren Qualitét (REGULA
und JULIAN, 1973; SORRENTINO und BouTiL-
LIER, 1975). Wer viel redet, gilt als kompetent
und wird fur fahig gehalten, eine Fuihrungsposi-
tion zu erfullen - was er redet, ist dabel ziemlich
gleichgultig.

Intelligente Beitrége zu liefern, kann in Grup-
pensituationen anscheinend sogar Nachteile
bringen. SORRENTINO und BOUTILLIER stellten
fest, dal3 Personen, die zwar wenig sprachen,
aber meistens zielfihrende Beitrdge leisteten,
hinsichtlich ihrer Flhrereignung am schlechte-
sten beurteilt wurden. Die besten Beurteilungen
erhielten Personen, bei denen Quantitdt und
Qualitét der Beitrdge hoch waren. Allerdings
wurden Personen mit hoher Quantitét aber gerin-
ger Qualitdt nur unwesentlich schlechter beur-
teilt.

SORRENTINO und BouTiLLIER schlagen eine at-
tributionspsychologische Erklérung ihrer Daten
vor: Aus der Quantitét der verbalen Beitrége
Ziehen die Mitglieder Schliisse auf die Motiva-
tion des Sprechers. Wer viel redet, bemiiht sich
und hat starkes Interesse an der Gruppe und ihren
Zielen. Aus der Qualitét der verbalen Beitrége
schliefdt man auf die Fahigkeit des Sprechers.
Fir die Mitglieder der Gruppe scheint die Moti-

vation eines (potentiellen) Flhrers wichtiger zu
sein als dessen Fahigkeit. Die stérkste Ableh-
nung erfahrt jemand, der zwar fahig, aber an der
Gruppe nicht interessiert ist (hohe Qualitét bei
geringer Quantitat).

Die enorme Bedeutung der Sprechhaufigkeit fir
die Erlangung einer Fihrungsposition wurde
wiederholt nachgewiesen. In einer Metaanalyse,
die auf den Daten von 25 Untersuchungen mit
insgesamt 3611 Vpn in 830 Gruppen basiert,
stellten MULLEN, SALAS und DRISKELL (1989)
einen starken Zusammenhang zwischen Sprech-
haufigkeit und Fihrungsposition fest. Die Er-
gebnisse kdnnen im Sinn der oben erwéhnten
Motivationshypothese von SORRENTINO und
BOUTILLIER (1975) interpretiert werden. Nach
MULLEN, SALAS und DRISKELL stimmen die
Daten noch besser mit der Aufféligkeitshypo-
these Uberein (s. Abschnitt 5.235). Wer viel
spricht, ist aufféllig und zieht die Aufmerksam-
keit der anderen Gruppenmitglieder auf sich.
Deshalb wird ihm besonders viel Einflufd auf das
Gruppengeschehen zugeschrieben.

6.233 Die Wirksamkeit verschiedener
Fuhrungsstile

Es ist Ublich, verschiedene Fihrungsstile zu
unterscheiden. Seit LewiN und LipPITT (1938)
werden drei Arten des Filhrungsverhaltens unter-
schieden: autoritére, demokratische und laissez-
faire-Fuhrung. Ein autoritérer Fuhrer trifft alle
wichtigen Entscheidungen selbst und alein, er
bestimmt, wer welche Tétigkeiten durchfuhrt,
vertellt Lob und Tadel nach eigenem Gutdiinken
usw. Bel demokratischer Fihrung werden dle
wichtigen Fragen in der ganzen Gruppe disku-
tiert und die Gruppe trifft die Entscheidungen.
Lob und Tadel werden nach mdglichst sachli-
chen und objektiven Kriterien angewendet. Die
laissez-faire-Fihrung kann kaum as Fihrung
bezeichnet werden, denn sie besteht im wesentli-
chen darin, daid der Fihrer nie eingreift, es sai
denn, er wird dazu aufgefordert oder um seine
Meinung gefragt.

Frihe und umfangreiche Untersuchungen von
LEwWIN und seinen Mitarbeitern LipPITT und
WHITE (z. B. LipPiTT, 1940; LIiPPITT und
WHITE, 1943) hatten sich zum Ziel gesetzt, die
Wirkungen verschiedener Fuhrungsstile zu un-
tersuchen. Diese und spétere Untersuchungen
erbrachten keine einheitlichen Ergebnisse. Zwar
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zeigte sich meistens, dal3 das «Gruppenklima»
bei demokratischer Fihrung besser ist as bei
autoritérer (d. h., die durchschnittliche Zufrie-
denheit der Mitglieder ist grofer), aber das ist
keineswegs immer der Fall. Hinsichtlich der
Gruppenleistung sind die Ergebnisse vollig in-
konsistent. Viele Untersuchungen zeigten, dal3
demokratisch gefiihrte Gruppen produktiver sind
(z.B. BovARD, 1952; MAIER, 1953; RYANS,
1961). In zahlreichen anderen Experimenten
zeigte sich jedoch kein Leistungsunterschied
oder sogar eine Uberlegenheit der autoritéren
Fihrung (z. B. MAIER und MAIER, 1957; STOG-
DILL, 1965).

Generelle Aussagen Uber die Qualitét eines Fuh-
rungsstils sind aso nicht moglich. Auch in die-
sem Zusammenhang ist en interaktionistischer
Denkansatz vorzuziehen. Ob ein Fihrungsstil
effizient ist, Zufriedenheit oder Unzufriedenheit
verursacht usw., hangt von zahlreichen situati-
ven Faktoren wie Gruppenstruktur, Zielsetzung
und anderen ab.

Das Kontingenzmodell von FIEDLER (1964,
1965, 1978) ist eine Theorie der Effizienz von
Fihrungsstilen, die Situationsvariablen bertick-
sichtigt. FIEDLER unterscheidet zunéchst Bedin-
gungen, die fur den Fihrer giinstig oder ungiin-
stig sind. Hier sind vor allem drei Variablen
maligebend: Die Sympathiebeziehungen zwi-
schen Fihrer und Gruppenmitgliedern (mef3oar
z. B. as soziometrischer Wahlstatus des Fh-
rers), das Ausmal? der Macht des Fihrers und der
Strukturiertheitsgrad der Aufgabe. Dabel be-
trachtet FIEDLER die erste Variable (Beliebtheit
des Fuhrers) as die bel weitem wichtigste, ge-
folgt von Strukturiertheit der Aufgabe und
Macht des Fuhrers.

Die optimale Situation fir den Fihrer liegt dann

vor, wenn er beliebt und méchtig ist, und aul3er-
dem eine klar strukturierte Aufgabe vorliegt. Der
ungunstigste Fall besteht darin, dal3 der Fuhrer
unbeliebt und schwach ist, und daf3 die Gruppe ein
undifferenziertes, unklares Problem bearbeitet.
Im gunstigen Fall hat der Fihrer Kontrolle Uber
die Situation, im ungiinstigen Fall kann er die
Situation nicht oder kaum kontrollieren. Unter-
scheidet man an jeder der drei Situationsvariablen
nur zwei Ausprdgungen (z. B. beliebt - nicht
beliebt) und keine feineren Abstufungen, so er-
hélt man durch Kombination 8 mdgliche Grup-
pensituationen. lhre hypothetische Rangreihe
hinsichtlich ihrer Vorteilhaftigkeit flr den Fihrer
(nach FIEDLER) ist in Tabelle 81 dargestellt.
Die zentrale Hypothese in FIEDLERS Modéell be-
sagt, dald unter extrem gunstigen bzw. extrem
ungunstigen Bedingungen ein autoritérer Fih-
rungsstil effizient ist, wahrend unter mittleren
Bedingungen ein demokratischer Fihrungsstil
eine hohere Gruppenleistung erbringt. Diese Hy-
pothese wird u. a. folgendermal3en begrindet:
Unter sehr gunstigen Umstanden sind die Grup-
penmitglieder noch am ehesten bereit, einen
autoritdren Fihrer zu akzeptieren. Unter sehr
ungunstigen Umsténden erreicht ein autoritérer
Fihrer mehr als ein demokratischer, weil er die
Gruppe «zusammenhdlt». Unter mittelmaiigen
Bedingungen hat ein demokratischer Fuhrer die
Maoglichkeit, auftretende Spannungen zu redu-
Zieren; ein autoritérer Fuhrer wirde eher Span-
nungen, Angste und Unzufriedenheit vermeh-
ren, was der Gruppenleistung abtréglich ist. An-
ders formuliert: Unter glinstigen Umstanden darf
der Flhrer autoritér sein, unter ungiinstigen Um-
sténden muld er autoritér sein. Bei mittelmaldigen
Bedingungen wird eher ein demokratischer Fih-
rer sein Ziel erreichen.

Tabelle 81
glnstig unglinstig
| I 11 \ VI VIl VI
Sympathie- nicht nicht nicht nicht
beziehungen beliebt beliebt beliebt beliebt beliebt beliebt beliebt beliebt
Strukturiert-
heitsgrad nicht nicht nicht nicht
der Aufgabe <. <. <. <. <. <. <.
Macht
des Fihrers stark schwach  stark schwach  stark schwach  stark schwach




452

6. Kapitel: Interaktion in Gruppen

FEDLER verwendet nicht die Begriffe autoritér
und demokratisch. Er klassifiziert Fihrer nach
deren LPC-Werten. Dieser Kennwert wird ge-
wonnen, indem der Fihrer jene Person auf meh-
reren wertenden Skalen (angenehm - un-
angenehm, freundlich - unfreundlich usw.) ein-
stufen muf3, mit der die Zusammenarbeit am
schwierigsten war (least preferred coworker
= LPC).

Manche Vpn urteilen sehr negativ Uber den am
wenigsten geschétzten Mitarbeiter (niedriger
LPC-Wert). Solche Personen sind (wie sich in
mehreren Untersuchungen gezeigt hat) aufga
ben- und leistungsorientiert. Wer die Vollen-
dung einer Aufgabe behindert, wird von ihnen
negativ beurteilt - seine personlichen Qualitaten
beeinflussen das Urteil nicht. Personen mit nied-
rigem LPC-Wert neigen zu einem direktiven und
aufgabenorientierten Fuhrungsverhalten. Fir
personliche Beziehungen und Probleme zeigen
sie wenig Interesse.

Andere Vpn beurteilen auch den am wenigsten
geschétzten Mitarbeiter relativ positiv (hoher
LPC-Wert). Diese sind sozial-emotional orien-
tiert. Personliche Qualitdten und das «Gruppen-
klima» sind ihnen oft wichtiger als die Leistung:
Auch wenn jemand kein guter Mitarbeiter ist,
kann er ein wertvoller Mensch sein. Der LPC-
Wert ist nach FIEDLER in erster Linie Ausdruck
der Motivations- oder Einstellungshierarchie
einer Person. Bei hohem LPC ist der Fuhrer
mehr beziehungs- as aufgabenorientiert, bei
niedrigem LPC ist es umgekehrt. Der LPC-Wert
ist Ausdruck der mehr oder weniger aufgaben-
orientierten Einstellungen des Fihrers, erlaubt
aber nicht unbedingt V oraussagen des Fiihrungs-
verhaltens.

Die zentrale Hypothese, dal3 unter extrem gin-
stigen und extrem ungunstigen Bedingungen ein
aufgabenorientierter Fihrer (mit niedrigem
LPC-Wert) effizient ist, wahrend unter mittleren
Bedingungen ein beziehungsorientierter Fuhrer
(mit hohem LPC-Wert) bessere Gruppenleistun-
gen erzielt, wurde durch die Analyse eines au-
Berordentlich umfangreichen Datenmaterials
(von mehr as 800 Gruppen) bestétigt (FIEDLER,
1964). In Situationen vom Typ IV und V er-
brachten die Gruppen mit demokratischer Fih-
rung hohere Leistungen.

Allerdings konnte die von FIEDLER postulierte
Relation zwischen der Effizienz von Fihrungs-

gtilen und der Vorteilhaftigkeit der Gruppensi-
tuation fur den Fuhrer nicht immer nachgewie-
sen werden. So stellten SHAw und BLum (1966)
nur unter extrem gunstigen, nicht aber unter
unginstigen Gruppenbedingungen eine groliere
Effizienz des autoritdren Flhrungsstils fest. Die
Ergebnisse einer neueren Untersuchung von
CHEMERS und SKRzYPEK (1972) stimmen aler-
dings vollsténdig mit FEDLERS Theorie Uber-
en.

Spéter hat FIEDLER (1986) sein Kontingenzmo-
dell durch Annahmen Uber die Wirkung von
Intelligenz und Wissen des Fuhrers ergénzt.
FEDLER nimmt an, dal3 sich Intelligenz, sowie
aufgabenrelevante Fahigkeiten und aufgabenre-
levantes Wissen positiv auf den Erfolg des Fuh-
rers auswirken kénnen. Dasist aber nur dann der
Fall, wenn (1) sich der Fihrer direktiv verhdlt,
(2) das Wissen und die Fahigkeiten des Fihrers
fur die Aufgabe der Gruppe relevant sind, und
(3) der Fuhrer von der Gruppe unterstiitzt wird.
In anderen Féllen (z. B. bel nichtdirektiven Fih-
rern) wurde kein Zusammenhang und mitunter
sogar eine negative Korrelation zwischen Fiih-
rerintelligenz und Gruppenleistung festgestellt.
Wie in der aten, personlichkeitszentrierten Fih-
rungsforschung wird hier wieder ein Personlich-
keitsmerkmal mit der Qualitét eines Fuhrers in
Zusammenhang gebracht. Im Gegensatz zur -
teren Fuhrungsforschung behauptet FIEDLER
aber nicht, dald Intelligenz generell mit Fuh-
rungsqualitéten korreliert, sondern nur, dald In-
telligenz fur den Fihrer unter bestimmten Bedin-
gungen niitzlich ist. Auch andere neuere Unter-
suchungen zur Gruppenfiihrung machen wieder
von Personlichkeitsmerkmalen Gebrauch. So
zeigten SORRENTINO und RELD (1986), dal’ Per-
sonen mit hoher Leistungsmotivation und einem
hohen Geselligkeitsbedurfnis besonders viel
sprechen, und bevorzugt Flihrungspositionen er-
halten.

Das Kontingenzmodell von REDLER ist nach wie
vor die bekannteste und einflureichste Fih-
rungstheorie. Viel Beachtung fanden aber auch
Weg-Ziel-Theorien der Fuhrung (EvANS, 1970;
Houskg, 1971). Diese Modelle gehen davon aus,
dal? der Fuhrer sowohl das (Arbeits)ziel als auch
das zidfihrende Verhalten (den Weg zum Zidl)
der Untergebenen beeinflufd. Im Gegensatz zum
Kontingenzmodell von FEDLER steht bel den
Weg-Ziel-Modellen nicht die Fuhrungseffizienz
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im Mittelpunkt des Interesses, sondern die Ar-
beitsmotivation und die Zufriedenheit der Unter-
gebenen.

Die Arbeitsmotivation hangt von folgenden Fak-
toren ab: Vom intrinischen Wert des Weges (des
zielfiUhrenden Verhaltens), vom extrinischen
Wert des Weges (adso von Belohnungen des
Verhaltens), vom intrinsischen Wert des Zidls,
und vom extrinsischen Wert des Ziels. Extringi-
scher und intrinsischer Zielwert haben dabel um
so mehr Gewicht, je grofer die subjektive Wahr-
scheinlichkeit ist, mit dem gewdahlten Weg das
Ziel zu erreichen.

Das Weg-Ziel-Modell ist adso ein Spezidfall
kognitiver Lern- und Moativationstheorien (ge-
nauer: ein Spezialfall der Erwartung-mal-Wert-
Theorien, vgl. etwa die Theorie von ROTTER,
1954, in Abschnitt 2.42). Der Fuhrer kann prin-
zipiell jede einzelne der genannten fiinf Kompo-
nenten positiv. oder negativ beeinflussen. Er
kann z. B. durch bessere Bezahlung den extrinsi-
schen Wert des Weges erhéhen. Durch geeignete
Arten von Lob (vgl. Abschnitt 5.434) kann er
auch den intrinsischen Wert des Weges vergro-
[3ern. Durch sachkundige Informationen kann er
die subjektive Wahrscheinlichkeit der Zielerrei-
chung erhthen, usw.

Welcher Flhrungsstil die stdrkste Motivation
und die grofde Zufriedenheit bewirkt, hangt von
Situationsfaktoren (z. B. Aufgabentyp, Grup-
penklima) und von Personlichkeitsmerkmalen
der Untergebenen ab (House und DESSLER,
1974). Es werden direktive, partizipative, unter-
stiitzende und leistungsorientierte Fuhrungsstile
unterschieden. Extern kontrollierte Personen be-
vorzugen einen direktiven, intern kontrollierte
einen partizipativen Fuhrungsstil. Bel unstruk-
turierten Aufgaben ist ein direktiver Fiihrungsstil
gunstiger, bel gut strukturierten Aufgaben ein
partizipativer. Personen mit (subjektiv) hohen
aufgabenrelevanten Fahigkeiten schétzen direk-
tive Fihrung weniger a's Personen mit geringe-
ren Fahigkeiten.

Ein verwandtes Modell von VRooM und Y ETTON
(1973) beschreibt verschiedene Entscheidungs-
dtile, und die jeweiligen gunstigen bzw. ungiin-
stigen Bedingungen. Das Modell der vertikalen
Dyadenbeziehungen (vertical dyad linkage mo-
del) berticksichtigt, dald sich Fihrer nicht zu
allen Gruppenmitgliedern in gleicher Weise ver-
halten, sondern bei verschiedenen Mitgliedern

unterschiedliche  Flhrungsstile  verwenden

(GRAEN und SCHIEMANN, 1978).

6.3 Gruppenprozesse

6.31 Konformitéat und soziale
Vergleichsprozesse

6.311 FESTINGERS Theorie der sozialen
Vergleichsprozesse

In jeder Gruppe besteht ein gewisses Ausmal’ an
Konformitét, d. h. die Verhaltensweisen, Ein-
stellungen und Meinungen der Mitglieder stim-
men weitgehend oder teilweise Uberein. Ein ge-
wisses Mal3 an Konformitét ist fir das Funktio-
nieren zielgerichteter Gruppenaktivitéten und
flr das Weliterbestehen der Gruppe notwendig.
Ware keinerlei Konformité vorhanden - hétten
beispielsweise ale Mitglieder voneinander ab-
weichende Einstellungen und Meinungen -,
dann wirde diese deutliche Unahnlichkeit der
Personen keine starken gegenseitigen Sympa
thien aufkommen lassen (vgl. Abschnitt 5.312)
und damit zum Zerfall der Gruppe beitragen.
Ferner wirden sténdige Meinungsverschieden-
heiten zielgerichtete Interaktionssequenzen stark
beeintréchtigen.

Konformitét kann durch verschiedene Ursachen
entstehen. Wie im Abschnitt 6.1 (besonders in
Abschnitt 6.12 Uber soziale Tauschprozesse) de-
tailliert gezeigt wurde, sind insbesondere Pro-
zesse der wechselseitigen Verstérkung und Be-
strafung dafir maggebend, welche Interaktions-
muster entstehen, ob es Uberhaupt zu stabilen,
«eingespielten» interpersonellen Verhaltenswei-
sen kommt usw. Da konformes Verhalten als
imitatives Verhalten angesehen werden kann,
sind hier auch ale Faktoren relevant, die in
Abschnitt 2.4 behandelt wurden (direkte und/
oder stellvertretende Verstérkung imitativer
bzw. konformer Verhatensweisen, Bestrafung
oder Extinktion abweichenden Verhaltens, Ei-
genschaften der Modellperson, insbesondere
Macht und Beliebtheit, usw.).

Es gibt jedoch viele Félle, in denen Konformitét
ohne erkennbare dulRere Verstarker oder Straf-
reize entsteht. Ferner gibt es haufig Situationen,
Probleme und Fragestellungen, die fir ale Mit-
glieder einer Gruppe neuartig und unbekannt
sind. In solchen Féllen kann Konformitét nicht
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durch Verstéarkung imitativen Verhaltens entste-
hen, sondern die Gruppe muf3 erst eine einheitli-
che Meinung «erarbeiten» bzw. Verhatensnor-
men festlegen. Prozesse dieser Art sind Gegen-
stand von FESTINGERS Theorie der sozialen Ver-
gleichsprozesse (FESTINGER, 1950, 1954). Die
Theorie postuliert ein Bedirfnis des Menschen,
seine Meinungen zu Uberprifen. Die Annahme
eines solchen Bedirfnisses kann lernpsycholo-
gisch begrindet werden. Solange eine Meinung
nicht (wenigstens subjektiv) bewiesen oder wi-
derlegt ist, bestent Ungewif?heit. Aus dieser
Meinungsunsicherheit entsteht aber auch
Verhaltensunsicherheit - man weif3 nicht, «wo-
nach man sich richten soll». Wenn hinsichtlich
eines Objekts keine klare Meinung vorhanden
ist, sind diesem Objekt gegeniiber verschiedene
Verhatensaternativen moglich (man weil3 ja
nicht, welches Verhaten optimal oder adaquat
waére). Damit ist ein aversiver Zustand, namlich
ein intraindividueller Konflikt, gegeben. Ande-
rerseits kann aufgrund einer klaren Meinung
schnell und ohne Unsicherheit gehandelt wer-
den.

Alle méglichen Meinungen lassen sich nach Fe-
STINGER auf einem hypothetischen Kontinuum
ordnen. Am einen Ende des Kontinuums stehen
Meinungen Uber die «physische Redlitét». Sol-
che Meinungen (z. B. dal3 Zitronen sauer
schmecken oder dal3 Blel schwerer as Eisen ist)
kann man - wenigstens prinzipiell - selbst Uber-
prifen. Am anderen Ende des Kontinuums ste-
hen Meinungen aus dem Bereich der «sozialen
Redlitét». Darunter sind solche Meinungen zu
verstehen, die prinzipiell nicht auf rational-em-
pirischem Weg verifizierbar oder fasifizierbar
sind: moralische, religitse, metaphysische Fra-
gen, groftenteils auch Meinungen und Einstel-
lungen hinsichtlich sozialer Normen, sowie Mei-
nungen Uber die eigenen Fahigkeiten (letztere
sind zwar empirisch prifbar, aber nur durch
Vergleich mit anderen Personen).

Gerade der Bereich der sozialen Realitét ist aber
von grof3er personlicher Bedeutung. Um hier zu
klaren, «bewiesenen» Ansichten zu gelangen,
setzen soziale Vergleichsprozesse ein. Man ver-
gleicht sich hinsichtlich der fraglichen Punkte
mit anderen Personen. Zu diesen Vergleichen
werden nicht beliebige Personen herangezogen,
sondern nur geeignete Bezugsper sonen oder Be-
zugsgruppen. Das sind Personen, die einem

selbst hinsichtlich wichtiger Merkmale dhnlich
sind (soziale Herkunft, Einstellungen, Fahigkei-
ten, evtl. auch Alter). - Allerdings wird durch
neuere Arbeiten (etwa von GOETHALS und NEL-
SON, 1973) in Frage gestellt, dai3 die Vergleichs-
personen immerahnliche Personen sein missen.
Auf diesen Punkt wird im néchsten Abschnitt
eingegangen.

Das Ergebnis eines soziden Vergleichsprozes-
ses entspricht einer der drel folgenden Moglich-
keiten. Erstens. Im gunstigsten Fall besteht Ei-
nigkeit innerhalb der Bezugsgruppe (bzw. zwi-
schen den Bezugspersonen) und zwischen der
Bezugsgruppe und der Person, die sich mit ande-
ren vergleicht. In diesem Fall wird die fragliche
Meinung von ihr as gesichert akzeptiert.
Zweitens. Es herrscht Ubereinstimmung inner-
halb der Bezugsgruppe, aber Diskrepanz zwi-
schen dieser und der vergleichenden Person.
Hier kommt es zu einer Angleichung der eigenen
Meinung an die der Bezugsgruppe oder wenig-
stens zu einer teilweisen Anderung der eigenen
Meinung, so dal3 sie dem von der Bezugsgruppe
vertretenen Standpunkt naher kommt. Diese Hy-
pothese |83 sich u. a. konsistenztheoretisch be-
grunden. Eine Meinungsdivergenz zwischen
dhnlichen und/oder wechselseitig positiv bewer-
teten Personen bedeutet einen unbalancierten
Zustand. Baance kann durch Meinungsanglei-
chung hergestellt werden.

Drittens. Es besteht Uneinigkeit innerhalb der
Bezugsgruppe. Betrifft die Meinungsdivergenz
ein fUr die Gruppe wichtiges Problem, so werden
Prozesse einsetzen, die zur Bildung einer ein-
heitlichen, von der ganzen Gruppe akzeptierten
Meinung fuhren sollen. In vielen Félen wird die
Kommunikationshaufigkeit ansteigen - es wird
diskutiert. Die Implikationen von FESTINGERS
Theorie fur das Kommunikationsverhalten in
Gruppen werden spéter referiert (Abschnitt
6.316).

Ein besonders klares und eindrucksvolles Bei-
spiel fur das Zustandekommen von Konformitét
durch soziale Vergleichsprozesse ist das Experi-
ment von SHERIF (1935). Das von SHERIF in
seinem Experiment verwendete autokinetische
Phanomen besteht darin, dal3 ein in einem vdllig
dunklen Raum kurzzeitig dargebotener Licht-
punkt sich zu bewegen scheint, obwohl er sichin
Wahrheit nicht bewegt. Diese Tauschung
kommt dadurch zustande, dai3 die Augen sténdig
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schnell aufeinanderfolgende, ruckartige Bewe-
gungen vollziehen, wodurch der Lichtpunkt
wechselnde Netzhautstellen reizt.

Die Vpn sollten schétzen, wie weit sich der
Punkt bewegt. Fiir die Vpn handelte es sich dabei
um Meinungen, die in den Bereich der soge-
nannten sozialen Redlitét fallen. Da die Vpn im
vollig abgedunkelten Versuchsraum keinerlei
Bezugspunkte hatten, war es unmoglich, die
Richtigkeit der eigenen Schétzung zu Uberpri-
fen.

Im Einzelversuch gaben die Vpn sehr divergente
Urteile Uber das Bewegungsausmal3 beim auto-
kinetischen Phanomen ab. Die Schétzungen
reichten von wenigen Zentimetern bis zu einem
Viertelmeter. Anschlieffend muften die Vpn in
Gruppen zu zwei oder drei Personen ihre Urteile
laut abgeben, so dal3 jede Vp Uber die Schatzun-
gen der anderen Gruppenmitglieder Bescheid
wufdte. Die Gruppensitzungen wurden mehrmals
wiederholt und dabei zeigte sich eine deutliche
Konvergenz der Urteile. Die Vpn jeder Gruppe
«einigten sich» auf eine von alen Mitgliedern
akzeptierte Schatzung der Bewegung. Eine kon-
forme Meinung hatte sich gebildet. Wurden die
Vpn nachher wieder im Einzelversuch Uber das
vermeintliche Bewegungsausmal? gefragt, so be-
hielten sie das in der Gruppe gebildete Urteil bel.
Abbildung 170 zeigt einen typischen Reaktions-
verlauf fir eine Dreipersonengruppe. Spétere
Untersuchungen zeigten, dal3 die in der Gruppe
gebildete Meinung vom Einzelnen lange Zeit
beibehalten wird (bei BovARD [1948] minde-
stens 28 Tage;, bel ROHRER, BARON, HOFFMAN
und SWANDER [1954] ein Jahr).

Das Verhalten der Vpn im SHERIF-Experiment
entspricht genau der Theorie von FESTINGER.
Zunéchst sind die Vpn mit einer Situation kon-
frontiert, in der zwar eine Meinungsbildung not-
wendig ist, die es aber nicht erlaubt, die eigene
Meinung zu Uberprifen. Dann setzen soziale
Vergleichsprozesse ein, die (in den meisten
Gruppen) ergeben, dald weitgehend divergie-
rende Meinungen bestehen. Das wird offensicht-
lich as aversiv erlebt und die Menungen der
Vpn beginnen zu konvergieren, bis schliefdich
Konformitét erreicht ist. Die solchermalien ge-
bildete Meinung wird as «richtig» angesehen
und - auch auf¥erhalb der Gruppensituation -
beibehalten. Zeigen die sozialen Vergleichspro-
zesse (wie in manchen Gruppen des SHERIF-
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Experiments), dal3 die Schézungen der Vpn
Ubereinstimmen, dann betrachtet jede Vp ihre
Meinung als «vdidiert» und andert sie im Lauf
des Experiments nicht.

FESTINGER beschrénkte den Geltungsbereich
seiner Theorie auf Meinungen und Féhigkeiten
(spéter wurde er durch SCHACHTER, 1959, auch
auf Geflhle ausgedehnt, s. Abschnitt 6.315).
Man Uberpriift die Giltigkeit seiner Meinungen
und das Ausmald seiner Féhigkeiten durch so-
zide Vergleiche. Zwischen Meinungs- und F&
higkeitsvergleichen bestehen sowohl Paralelen
als auch Unterschiede. Die Vergleichsprozesse
sind in beiden Féllen ahnlich, aber ihre Folgen
sind unterschiedlich. Bei Meinungen kénnen
Vergleichsprozesse eine stabile Gruppennorm
bewirken (wie etwa im SHERIF-Experiment).
Bei Fahigkeiten ist das nicht unbedingt der Fall,
denn es gibt zwar keine besseren oder schlechte-
ren Meinungen, aber es gibt grof3ere und ge-
ringere Fahigkeiten. Da die meisten Personen
(zumindest ein wenig) besser als der Durch-
schnitt sein wollen, wiirden die sozialen Vergle-
che der Féhigkeiten einen sténdigen Wettbewerb
bewirken, wenn das nicht durch andere Faktoren
verhindert oder eingeschrankt wird.

Der entscheidende Faktor ist hier das Motiv nach
Selbstwerterhaltung. Vergleiche mit Personen,
die Uber hthere Fahigkeiten verfiigen, bedrohen
den Selbstwert, und werden daher héaufig ver-
mieden. Bei Féhigkeiten gibt es eine gewisse
Vorliebe fir Vergleiche «nach unten» (down-
ward comparison, S. HAKMILLER, 1966; WILLS,
1981). Diese Tendenz zum Vergleich nach unten
gibt es aber nicht nur bei Féhigkeiten, sondern
bei alen Selbstaspekten, die den Selbstwert und
das Wohlbefinden beeinflussen konnen (z. B.
Geld, Gesundheit). Man kann passive und aktive
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Vergleiche nach unten unterscheiden. Ein passi-
ver Vergleich nach unten liegt vor, wenn man
sich mit Personen vergleicht bzw. an Personen
erinnert, die eine schlechtere Position haben as
man selbst. Bel aktiven Vergleichen nach unten
werden andere Personen abgewertet oder sogar
behindert, so dal3 bei ihnen eine objektive Ver-
schlechterung eintritt.

Ahnliche, aber differenziertere Aussagen macht
die Selbstwerterhatungstheorie (SEM-Theorie)
von TESSER (1986, 1988, s. Abschnitte 5.464
und 6.135). Nach TESSER ist der Vergleich mit
einer Uberlegenen Person nur dann selbstwertbe-
drohend, wenn die andere Person auf einer zen-
tralen Selbstdimension Uberlegen ist, und wenn
gleichzeitig grof3e psychologische Nahe zur Ver-
gleichsperson vorhanden ist. In solchen Féllen
kann der soziale Vergleichsprozel3 verschiedene
Wirkungen haben: Man kann die eigene Position
objektiv verbessern (Wettbewerb), man kann die
Vergleichsperson behindern, man kann die psy-
chologische Distanz zu ihr vergréfRern (und da-
mit Vergleichsprozesse vermeiden), man kann
das Selbstbild neu definieren (und der bisher
zentralen Vergleichsdimension eine periphere
Stelle zuweisen), usw.

6.312 Weitere Erklarungsprinzipien

Aus lerntheoretischer Sicht ist zu erwarten, dal3
jemand um so eher eine Meinung éndern wird
(um so eher zu Konformitét bereit ist), je seltener
er fir die AuRerung diesser Meinung verstarkt
undoder je ofter er daflr bestraft wurde. Ande-
rerseits kann man annehmen, dal3 jemand, der
héufig fur die Kundgabe seiner Meinung ver-
stérkt wurde, diese kaum éndern wird.
MAUSNER (1954) zeigte experimentell die Rich-
tigkeit dieser Hypothesen. In einer modifizierten
Form des SHERIF-Experiments mufiten die Vpn
zunéchst im Einzelversuch das vermeintliche
Bewegungsausmal3 des Lichtpunktes schétzen
(und zwar 200mal). Eine Héfte der Vpn wurde
in 82 Prozent der Durchgange verstérkt (indem
der VI «richtig» sagte), die anderen VVpn wurden
in 82 Prozent der Durchgénge bestraft (indem
der VI «falsch» sagte).

Anschlie3end folgten 200 weitere Durchgénge
in Zweiergruppen ohne Verstérkung bzw. Be-
strafung durch den VI. Es wurden immer solche
Vpn zu einer Dyade zusammengefaldt, deren
durchschnittliche Urteile im Einzelversuch sehr

unterschiedlich waren. Drei Arten von Dyaden
wurden gebildet: Beide Vpn waren im Einzelver-
such verstérkt worden; eine Vp war verstérkt und
die andere bestraft worden; beide waren bestraft
worden,

Typische Ergebnisse zeigt Abbildung 171. Kon-
formitd wurde nur dann erzielt, wenn wenig-
stens eine Vp der Dyade nicht verstérkt worden
war. Waren beide Vpn nicht verstérkt worden,
dann einigten sie sich auf eine Meinung, die in
der Mitte zwischen ihren urspriinglichen Mei-
nungen lag. Nur in diesem Fall entsprachen die
Ergebnisse denen von SHERIF. War nur eine Vp
verstérkt worden und die andere nicht, kam es
zwar ebenfalls zu Konformitét, aber auf andere
Weise. Die verstdrkte Vp beharrte auf ihrem
Urteil und die nicht verstrkte Vp «gab nach»
und pafdte ihr Urteil vollstdndig oder weitgehend
dem der zweiten Vp an. Dyaden, deren Mitglie-
der beide im Einzelversuch verstérkt wurden,
erreichten keine konforme Meinung.

Die Wirksamkeit des Balanceprinzips in Konfor-
mitétssituationen wurde von SAMPSON und
INskO (1964) nachgewiesen. Nach konsistenz-
theoretischer Ansicht ist Meinungsdivergenz
bzw. Einstellungsdivergenz zwischen zwei Per-
sonen A und B nur dann unangenehm (unbalan-
ciert), wenn Sympathie zwischen A und B be-
steht (vgl. Abschnitt 5.312). Bel Abneigung
zwischen A und B wird eine Urteilsdifferenz
keineswegs as inkonsistent und unangenehm
erlebt. In diessm Fall wiirde Ubereinstimmung
zwischen A und B eine inkonsistente Situation
darstellen und kénnte - um die Balance wieder-
herzustellen - zur Herstellung einer Urteilsdiffe-
renz fuhren.

SaMPsON und INskO verwendeten ebenfalls das
autokinetische Phénomen. Die Vpn mufiten in
Dyaden die Bewegungsweite beurteilen. Jede
Dyade bestand aber nur aus einer «echten» Vp.
Die andere «Vp» war ein Mitarbeiter des VI. Bei
einer Halfte der Vpn benahm sich der Mitarbeiter
(vor dem Hauptteil des Versuchs) auRerordent-
lich freundlich und zustimmend, bei den anderen
Vpn verhielt er sich abweisend und beleidigend.
Eine Einstellungsmessung zeigte, dal? diese Vor-
gangsweise wirksam war, so dal3 der Mitarbeiter
im ersten Fall von den Vpn positiv bewertet
wurde und den anderen Vpn unsympathisch war.
Jede dieser Versuchsbedingungen (sympathi-
scher bzw. unsympathischer Mitarbeiter) wurde
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weiterhin unterteilt: Der Mitarbeiter urteilte ent-
weder sehr dhnlich wie die echte Vp oder sehr
verschiedenartig. Insgesamt wurden aso vier
Versuchsbedingungen verwendet:
(1) sympathischer Mitarbeiter, dhnliche Urteile
(balanciert),
(2) sympathischer Mitarbeiter, abweichende Ur-
teile (unbalanciert),
(3) unsympathischer Mitarbeiter, dhnliche Ur-
teile (unbalanciert),
(4) unsympathischer Mitarbeiter, abweichende
Urteile (balanciert).
Der Mitarbeiter beharrte immer auf seinen Urtei-
len, so dal3 eventuelle Meinungsanderungen nur
seitens der echten Vp moglich waren. Die Vor-
aussage der HelDERschen Theorie lautet, dai
balancierte Situationen stabil und unbaancierte
instabil sind. Auf das Experiment von SAMPSON
und INsko bezogen lautet die Voraussage: In den
Versuchsbedingungen (1) und (4) sind keine
Urteilsénderungen zu erwarten. In den unbalan-
cierten Bedingungen (2) und (3) dagegen ist mit
Urteilsénderungen zu rechnen, und zwar in Be-
dingung (2) - sympathischer Mitarbeiter - mit
einer Angleichung der zunachst divergierenden
Urteile und in Bedingung (3) - unsympathischer
Mitarbeiter - mit einer VergroRerung der Ur-
teilsdifferenzen. Anders formuliert behauptet

die Balancetheorie, dal3 nur solche Personen, die
einander positiv bewerten, Konformitét errei-
chen bzw. bereits vorhandene Konformitét bei-
behalten; Personen, die einander negativ bewer-
ten, erzielen keine Konformitét bzw. tendieren
dazu, bereits vorhandene Konformitét zu verrin-
gem. Die Ergebnisse von SAMPSON und INSKO
bestétigen diese Hypothesen'.

Abschlief3end sei noch auf die Untersuchung von
GOETHALS und NELSON (1973) verwiesen, die
Zweifel an dem Postulat FESTINGERS aufkom-
men |&¥, dal? ausschliefdlich dhnliche Personen
flr soziale Vergleichsprozesse in Frage kommen
und dal3 die Gewiftheit hinsichtlich der eigenen
Meinung nur durch Ubereinstimmung mit &hnli-
chen Personen bestérkt wird. Die Ergebnisse von
GOETHALS und NELSON zeigten folgendes. Bel
Einstellungen (Bewertungen) vergroRert Uber-
einstimmung mit dhnlichen Personen eher das
Vertrauen in die «Richtigkeit» der Einstellung

® Die genannten Hypothesen sind aus HEIDERS Balancetheo-
rie abgeleitet. Newcoms modifizierte Version der Baan-
cetheorie (sehe Abschnitt 5.312) gestattet nicht die Ablei-
tung der Hypothesen iber einander unsympathische Perso-
nen. Nach NEwcomB ist es villig belanglos, ob zwischen
solchen Ubereinstimmung besteht oder nicht. Die Daten
des SAMPSON und INSKO-Experiments sprechen fur HEel-
DERS und gegen NEwcomBs Version der Baancetheorie.
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als Ubereinstimmung mit unshnlichen Personen.
Bei nicht wertbezogenen Meinungen dagegen ist
es umgekehrt. Eine Erklérung dieses Ergebnis-
ses kénnte darin gesehen werden, dal3 die Mei-
nungen unahnlicher Personen as objektiver an-
gesehen werden als digjenigen &hnlicher Men-
schen. Daher sind sie glaubwdirdiger und (sub-
jektiv) beweiskréftiger.

Die Hypothesen von GOETHALS und NELSON
berunen auf attributionstheoretischen Uberle-
gungen. Eine Person, die soziae Vergleichspro-
zesse anstrebt, will wissen, ob ihr Urteil richtig
ist oder nicht. Hier spielen zwei Variablen eine
wesentliche Rolle: der Grad der Ubereingtim-
mung mit den Vergleichspersonen, und in wel-
chem Ausmald die vergleichende Person (in
wichtigen Merkmaen) den Vergleichspersonen
dhnlich ist. Wenn man mit 8hnlichen Personen
Ubereinstimmt, mul3 das keine Bestétigung fir
die Richtigkeit des eigenen Urteils sein. Ahnli-
che Personen kénnen die gleichen urteilsverzer-
renden Tendenzen haben wie man selbst. Es ist
aso trotz Ubereinstimmung eine Personenattri-
bution des Urteils moglich. Ferner ist Meinungs-
verschiedenheit mit undhnlichen Personen keine
eindeutige Widerlegung des eigenen Urtells.
Unterschiedliche urteilsverzerrende Tendenzen
kénnen die Ursache der Meinungsdivergenz
sein.

Informativer ist Meinungsverschiedenheit mit
ghnlichen Personen bzw. Ubereinstimmung mit
undhnlichen Vergleichspersonen (vgl. GOET-
HALS und DARLEY, 1977). Nichtlbereinstim-
mung mit hnlichen Personen kann man kaum
auf gemeinsame Fehlertendenzen zurtickfihren.
Daher mufdten in diesem Fall Zweifel an der
Richtigkeit des eigenen Urteils entstehen. Wenn
man dagegen mit unéhnlichen Personen Uberein-
stimmt, ist die Ubereinstimmung wahrscheinlich
nicht durch gemeinsame Fehlertendenzen ent-
standen. In diesem Fall ist eine Stimulusattribu-
tion des Urteils gerechtfertigt: Das Ubereinstim-
mende Urteil undhnlicher Personen wurde durch
Eigenschaften des beurteilten Objekts verur-
sacht. Daher sollte Ubereinstimmung mit unahn-
lichen Vergleichspersonen eine besonders Uber-
zeugende Bestédtigung der eigenen Meinung
sein. Diese attributionstheoretischen Uberlegun-
gen stimmen mit Ergebnissen von FAzio (1979)
tberein.

6.313 Konflikt zwischen physischer und
sozialer Realitat

Die in den letzten Abschnitten referierten Expe-
rimente bezogen sich auf das Entstehen von
Konformitét in &uRerst unklaren Situationen
bzw. hinsichtlich objektiv nicht prifbarer Fra-
gen. In solchen Félen ist Ubereinstimmung mit
dhnlichen und positiv bewerteten Personen ange-
nehm. Der einhelligen Meinung einer positiv
eingeschétzten Gruppe paldt man sich dann gerne
an.

Sehr unangenehm ist es jedoch, wenn die eigene
Meinung Uber einen prifbaren Sachverhalt nicht
mit dem Standpunkt anderer Personen berein-
stimmt. Das ist besonders dann der Fall, wenn
mehrere positiv bewertete Personen Uberein-
stimmend eine Meinung vertreten, die von der
eigenen verschieden ist. Solche Situationen kann
man as einen Konflikt zwischen physischer und
sozidler Realitét bezeichnen. Auf der einen Seite
steht die eigene, mehr oder weniger wohlbegriin-
dete Meinung Uber ein objektiv entscheidbares
Problem (physische Redlitét); dem steht auf der
anderen Seite die abweichende, aber einhellige
Meinung einer Gruppe gegentiber (soziale Redli-
tét).

Hier liegt ein a@uRerst unangenehmer Konflikt
vor. Soll man seinen Sinnen und seiner Vernunft
trauen und auf der eigenen Meinung beharren
oder soll man nachgeben und sich der Mgjoritét
anschlief}en (da es doch unwahrscheinlich er-
scheinen mag, dald sich zahireiche Personen in
gleicher Weise irren)?

Den eben skizzierten Problemkreis hat erstmals
AscH (1951, 1956) experimentell untersucht.
Die Vpn nahmen scheinbar an einem Wahrneh-
mungsexperiment teil. In 18 Versuchsdurchgan-
gen mufte die Vp jeweils eine Linie («Standard-
reizs) mit drei anderen Linien («Vergleichs
reize») vergleichen und feststellen, welche der
drei Vergleichdinien dieselbe Lange hat wie die
einzelne Linie (siehe Abbildung 172). Die Lan-
gen der Vergleichdinien waren so ausgewahlt
worden, daf3 jede normalsichtige Vp praktisch
immer richtig urteilen konnte.

Die Vpn nahmen in Gruppen von acht Personen
an den Versuchen teil. Eine Vp nach der anderen
gab ihr Urtell laut ab. Unter den anwesenden
Personen war jedoch nur eine «echte» Vp; die
anderen waren Mitarbeiter des VI. Aufgrund der
Sitzanordnung urteilte die echte Vp immer as
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Standardreiz Vergleichsreize

Abbildung 172

letzte. Die Mitarbeiter des VI &ul3erten in 12 der
18 Durchgange falsche Urteile, aber immer in
volliger Ubereinstimmung miteinander.

Fir den Grof3teil der Vpn war dieses Experiment
aullerordentlich unangenehm. Nicht selten kam
es zu heftigen Reaktionen der Vpn, und viele
waren sehr erleichtert, nachdem sie am Ende des
Experiments Uber dessen tatséchlichen Zweck
aufgeklart worden waren. Daraus geht hervor,
daid selbst in einer so trivialen und personlich
bedeutungdosen Situation wie hier beim Ver-
gleich von Linien die Konfrontation mit einer
einhellig, aber abweichend urteilenden Gruppe
aulderst unangenehm ist.

Das Hauptergebnis dieses Experiments war, dal3
in den kritischen Durchgéngen (d. h. in den 12
Versuchsdurchgangen mit falschen Urteilen der
Magjoritét) etwa ein Drittel aler Urteile der nai-
ven Vpn falsch waren, und zwar entweder mit
den Urteilen der Mitarbeiter des VI (berein-
stimmten oder zumindest in der gleichen Rich-
tung lagen. Wie Tabelle 82 zeigt, gab es bei
diesem Experiment grof3e interindividuelle Un-
terschiede. Wéhrend manche Vpn fast immer
dem Mgjoritétsdruck nachgaben, taten dies im-
merhin 13 der insgesamt 50 Vpn nie. Bel den
Vpn ener Kontrollbedingung, die die gleichen
Aufgaben ohne soziale Beeinflussung ausfihr-
ten, kam es insgesamt nur zu drei Fehlurteilen.
Die unterschiedlichen Reaktionstendenzen ver-
schiedener Vpn im ASCH-Experiment sind wohl
groftenteils auf unterschiedliche Lernerfahrun-
gen zurtickzufihren. Jeder Mensch wird sowohl
fur richtiges Urteilen verstérkt (weil richtige
Urteile erfolgreiches Handeln ermdglichen und
- z. B. in der Schule - sozide Verstarker wie
Zustimmung und Anerkennung bringen) als
auch fir das Akzeptieren der Meinungen anderer
Personen (weil die Urteile anderer Menschen
manchmal richtig sind und weil abweichende
Standpunkte oft zu einer Bestrafung fiihren). In
Abhangigkeit davon, ob in der Vergangenheit
die korrekten eigenen Meinungen oder das Ak-
zeptieren fremder (richtiger oder falscher) Mei-

Tabelle 82

Anzahl der Vpn, die die nebenstehende Zahl von
Fehlurteilen abgaben

Zahl der Versuchs- Kontroll-

Fehler gruppe gruppe

pro Vp (N = 50) (N =37)

0 13 35

1 4 1

2 5 1

3 6 0

4 3 0

5 4 0

6 1 0

7 2 0

8 5 0

9 3 0

10 3 0

1 1 0

12 0 0
Mittelwert: Mittelwert:
3,84 Fehlurteile 0,08 Fehlurtelle
pro Vp pro Vp

nungen haufiger und massiver verstérkt wurde,
wird man sich im ASCH-Experiment (und in
dhnlichen Situationen) eher unbeeinfluf3ar oder
nachgiebig verhaten. Ferner spielen Selbstbe-
strafung und Selbstverstarkung in diesem Zu-
sammenhang eine Rolle. Wenn jemand eine po-
sitive Einstellung dazu hat, méglichst aufrichtig
zu sein und die eigene Uberzeugung unter allen
Umstanden zu vertreten, dann wirde er wahr-
scheinlich mit Selbstbestrafung («Gewissensbis-
sen») reagieren, wenn er einer Mehrheitsmel-
nung nachgibt.

Das Ausmald des Nachgebens (d.h. wie viele
Vpn sich der Mehrheit anschlief?en und wie oft
sie das tun) hangt aber nicht nur von der Lernge-
schichte der Vpn, sondern auch von Situations-
variablen ab. Es scheint plausibel, dal? eine die-
ser Variablen die Gruppengrol3e ist. Bereits
AscH variierte in einer Modifikation seines ur-
sprunglichen Versuchs die Gruppengrofe. Wie
die Ergebnisse zeigen, spielte die Gruppengrofie
wider Erwarten nur bis zu einem bestimmten
Ausmal? eine Rolle (siehe Tabelle 83).

Wichtig ist vor alem, dal3 eine einige Majoritéat
der naiven Vp gegentibersteht. Ist nur ein Mitar-
beiter des VI vorhanden, der anders as die echte
Vp urteilt, so werden dadurch die Meinungen der
Vp kaum beeinfluf}. Sie urteilt in diesem Fal
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Tabelle 83

Anzahl der
falsch urteillenden
Mitarbeiter des VI

Kontroll-
bedingung 1

10-15

durchschnittliche
Fehlerzahl pro Vp
(max. 12 Fehler moglich)

0,08 0,33

153 4,00 4,20 3,84 3,75

nicht viel anders as die Vpn der Kontrollgruppe
(die ihre Urteile schriftlich und ohne Kenntnis
der Urteile anderer Personen abgaben). Ist die
Vp aber mit zwei von ihr selbst abweichend, aber
einstimmig urteilenden Personen konfrontiert,
wird der Einfluf3 des sozialen Drucks bereits sehr
deutlich. Bel einer Mgjorité von drei Personen
ist der Effekt noch starker, nimmt aber mit weiter
steigender Gruppengrof3e nicht mehr zu.

Der sozide Einflul? in solchen und &hnlichen
Situationen ist offenbar vor allem darauf zurtick-
zufthren, dald mehrere Personen vollig tberein-
stimmende Meinungen &uRern. Aus der Uberein-
stimmung der Meinungen mehrerer Personen
Ziehen viele Vpn den Schluf3, daf3 die Urteile der
anderen doch nicht ganz falsch sein kénnen (es
wére, wie gesagt, unwahrscheinlich, dafd sich
einige Personen in vallig gleicher Weise irren).
Diese Hypothese wurde von AscH (1951) indi-
rekt bestétigt. In einer weiteren Abwandlung des
urspringlichen Versuchsplans befand sich in je-
der Gruppe ein Mitarbeiter des VI, der immer
richtig urteilte. In diesem Fall kam es nur mehr
zu 5,5 Prozent Fehlurteilen der naiven Vpn (ge-
genuber 32 Prozent bei einer vollig konsistent
urteilenden Majoritét). Auch neuere Ergebnisse
(Moscovicl und FAUCHEUX, 1972) unterstiitzen
die Annahme, dal3 Konsistenz der Meinungen
ein bedeutender Einfluf3faktor ist. ALLEN (1975)
referiert eine Reihe von Untersuchungen, die
zeigten, dal3 der Konformitétsdruck der Majori-
tét an Wirksamkeit verlor, wenn die naive (rich-
tig urteilende) Vp wenigstens von einer Person in
der Gruppe in ihren Urteilen unterstitzt wurde.
Dem Druck der Mehrheitsmeinung wird aber
nicht nur aus Unsicherheit nachgegeben (weil
eine Ubereinstimmend gedul¥erte Meinung viel-
leicht doch richtig ist), sondern auch, um antizi-
pierte Strafreize wie Gelachter und Kopfschiit-
teln zu vermeiden. In einigen Experimenten
(z. B. DEUTsCH und GERARD, 1955) stellte sich
heraus, dal3 Vpn, die zwar Uber die Urtele

anderer Personen informiert wurden, aber an-
onym urteilen konnten, dem Majoritatsdruck
weniger nachgaben als unter «offentlichen» Ver-
suchsbedingungen.

Ein wichtiger Faktor ist ferner die Klarheit bzw.
Eindeutigkeit der Urteilssituation. Die Linien im
ASCH-Experiment waren so beschaffen, dald eine
eindeutige und korrekte Urteilsbildung mdglich
war. Es handelte sich um ein Problem aus dem
Bereich der physischen Redlitét. Wenn es sich
um eine Aufgabe handelt, die wegen ihrer Un-
klarheit eher dem Bereich der sozialen Realitét
angehort, dann wird der Einflul® anderer Perso-
nen auf die Urteilsbildung noch starker sein.
Eine solche Verschiebung der Situation in Rich-
tung der sozialen Realitdt wére beispielsweise
dann gegeben, wenn die Langenunterschiede der
Linien im ASCH-Experiment so gering sind, dal3
die Unterschiede fir das menschliche Auge
kaum noch wahrnehmbar sind.

In Ubereinstimmung mit diesen Uberlegungen
konnte experimentell nachgewiesen werden
(BLAKE, HELSON und MouToN, 1957; CRUTCH-
FIELD, 1955; LoNwN und Lim, 1964), daf3 die
Beeinflufarkeit bei schwierigen und/oder un-
klaren Aufgaben grolier ist als bei leichten. Als
Beispiel sei erwdhnt, da3 im Versuch von
CRUTCHFIELD der soziale Einfluld bei der Beur-
teilung des Flacheninhalts geometrischer Figu-
ren groler war als beim Linienvergleich. Ebenso
unterliegen Urteile nach Entfernung des Reizma-
terials («aus dem Gedéchtnis») mehr dem Druck
fremder Meinungen als Urteile, die wahrend der
Wahrnehmung des Reizmaterials abgegeben
werden (DeutscH und GERARD, 1955).

Es wurde oft die Frage aufgeworfen, wieweit die
in diesem Abschnitt dargestellten Phdnomene
eine echte Meinungs- bzw. Einstellungsénde-
rung widerspiegeln oder ob es sich dabei blof3 um
ein aulleres, verbales Nachgeben handelt, um
eine Scheinanpassung nach auf3en unter Beibe-
haltung der urspriinglichen eigenen Meinung.



Gruppenprozesse

461

Die Beantwortung dieser Frage stof3t zunéchst
auf methodische Schwierigkeiten. Es ist nicht
gut moglich, eine Vp, die gerade einem Grup-
penurteil zugestimmt hat, in Anwesenheit der
ganzen Gruppe zu fragen, ob sie jetzt ehrlich und
ihrer echten Uberzeugung gemaR geantwortet
habe. Unter solchen Umstanden konnte kaum
mit einer aufrichtigen Antwort gerechnet wer-
den.

Eine bessere Mdglichkeit, die mehrfach ange-
wendet wurde, besteht darin, die Vp alein nach
der Gruppensitzung nochmals aufzufordern, ihre
Meinung zu aufern (z. B. LUcHINS und Lu-
CHINS, 1955; vgl. auch das im Abschnitt 6.311
beschriebene Experiment von SHERIF, 1935).
Eine andere Methode sieht vor, nach der Grup-
pensitzung die Majoritdtsmeinung anzugreifen
und danach die Meinungen der Vpn zu ermitteln
(GERARD, 1954). Bleibt diese «Gegenpropa-
ganda» wirkungslos, dann mui3 die Vp vom
Gruppenurteil sehr Uberzeugt gewesen sein. Al-
lerdings sind auch diese Methoden nicht vollig
einwandfrei. Es ist unter gewissen Bedingungen
maoglich, dal3 die Vp zwar in der Gruppensitua-
tion «liigt», also sich gegen ihre Uberzeugung
dem Gruppenurteil anschliefdt, aber nach diesem
einstellungsdiskrepanten Verhaten ihre Mei-
nung andert (die genauen Bedingungen fir einen
Prozef3 dieser Art wurden im Abschnitt 4.46
dargestellt).

Experimente dieser Art zeigten, dal3 es bei sehr
klaren Aufgaben (wie beim Linienvergleich) nur
ganz selten zu einer echten Meinungsanderung
kommt (LucHINS und LUCHINS, 1955). In un-
klaren Situationen dagegen (etwa beim autokine-
tischen Phanomen) wird das in der Gruppe gehil-
dete Urteil meistens akzeptiert (SHERIF, 1935;
siehe Abschnitt 6.311).

Mit Hilfe der Signaentdeckungstheorie und ent-
sprechenden Methoden (vgl. Abschnitt 4.21)
konnte UPMEYER (1971) bei Helligkeitsurteilen
nachweisen, dal3 die meisten Vpn unter dem
Druck einer anders urteilenden Mgjoritdt nicht
nur ihre offentlichen Urteile der Mehrheit anné-
herten, sondern gleichzeitig ihre Wahrneh-
mungsleistung ver besserten. Dieses wichtige Er-
gebnis 183t den Schiu® zu, dald der Magjoritéts-
druck zwar die Antworttendenzen der Vpn be-
einflult, aber wohl kaum deren Wahrnehmun-
gen und Meinungen.

Die eben genannten Beispiele stellen Extrem-

fdle dar. Der Linienvergleich gehdrt eindeutig
dem Bereich der physischen Redlitét an, wéh-
rend eine Beurteilung des autokinetischen Phé
nomens dem Bereich der sozialen Realitét zuzu-
ordnen ist. Die meisten realen Meinungsobjekte
(z. B. sozidle Probleme) liegen zwischen den
Extremen; d. h. es gibt wenigstens teilweise ob-
jektive Kriterien (bzw. man glaubt, objektive
Kriterien zu kennen), mit deren Hilfe man beur-
teilt, ob eine Meinung «richtig» ist oder nicht. In
diesen Fdlen, die fur den Einzelnen nicht vollig
eindeutig und rational entscheidbar sind, werden
Gruppenmeinungen in einem gewissen Ausmal3
die private Meinung beeinflussen.

Daher ist die Frage sinnvoll, welche Faktoren
dazu beitragen, dal3 Gruppenmeinungen zu ech-
ten Meinungs- und Einstellungsanderungen fih-
ren. Es handelt sich hier um einen Spezialfall der
Einstellungséanderung durch Kommunikation,
wobel der Sender von meinungsandernden Mit-
teilungen nicht eine Einzelperson, sondern die
Gruppe ist.

Im Abschnitt 4.32 wurde gezeigt, dal3 die Be-
wertung des Senders durch den Empfénger eine
wichtige Variable bel Einstellungséanderungen
ist. Je positiver der Sender vom Empféanger be-
wertet wird, desto einflul3reicher ist er. Daher ist
Zu erwarten, dald eine Gruppenmeinung um so
eher zu einer echten Meinungsanderung fuhrt, je
attraktiver die Gruppe fir den Empfénger ist.
Wie bei Einzelpersonen, ist auch die Attraktivi-
tét einer Gruppe grof3, wenn sie positive Reize
bietet (z. B. Anerkennung), wenn ihre Mitglie-
der as einem selbst dhnlich wahrgenommen
werden oder wenn die Gruppe bzw. die Mitglie-
der Uber positiv bewertete Eigenschaften verfi-
gen. Es konnte in mehreren Experimenten nach-
gewiesen werden, dal3 attraktive Gruppen ein-
fluRreicher sind a's negativ bewertete und dafd ihr
Einflul? auch bestehen bleibt, wenn die beein-
fluten Vpn ihre Meinungen einzeln und an-
onym aufllern (BERKOWITZ, 1954; GERARD,
1954).

KiesLer und CoORBIN (1965) betonen jedoch,
dai3 der geringe Einflud unattraktiver und nega-
tiv bewerteter Gruppen nur dann auftritt, wenn
es sich um kurzlebige Laborgruppen handelt, die
nur fir eine einzige Sitzung zusammengestellt
werden. Bei dauerhaften Gruppen (und daher
auch in den meisten Realgruppen) ist zu erwar-
ten, dal? auch unattraktive Gruppen einen starken
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Einflu’ auf Meinungen und Einstellungen ha-
ben.

Diese Hypothese &% sich konsistenztheoretisch
begrinden (KiesLer und CoORBIN bevorzugen
alerdings eine andere Begrundung). Es ist
schwierig, eine Gruppe negativ zu bewerten, mit
der man Uber l&ngere Zeit interagieren muf3. In
diesem Fall entsteht eine unbalancierte kognitive
Struktur (positive Einheitsrelation und negative
Wertrelation), siehe Abbildung 173 a Die In-
konsistenz kann hier nur durch Aufwertung der
Gruppe und Akzeptieren der Gruppenmeinung
aufgelost werden®.

Bei einer Gruppe dagegen, die man nach kurzer
Zeit wieder verlassen kann (z. B. sofort nach
dem Experiment), bietet die Abwertung der
Gruppe keine Schwierigkeiten, siehe Abbildung
173 b. Nichtlbereinstimmung mit negativ be-
werteten Personen verursacht keine Inkonsi-
stenz. Daher wird keine Meinungsanderung
dtattfinden. Die unattraktive Gruppe, die man
jederzeit verlassen kann, bleibt erfolglos.

Um diese Hypothese zu priifen, variierten Kies-
LER und CORBIN einerseits die Attraktivitét der
Gruppe und andererseits die Bindung (commit-
ment) der Vpn an die Gruppe. Einer Hélfte der
Vpn wurde gesagt, dal3 der Versuch nach einer
Gruppensitzung beendet wére. Den anderen Vpn
teilte der VI mit, da die Gruppe mehrmals
zusammentreffen werde.

Bei kurzlebigen Gruppen war die Einstellungs-
anderung um so grofier, je attraktiver die Gruppe
war (es wurden echte Einstellungsdnderungen
im Einzelversuch nach der Gruppensitzung ge-
messen). Wurden dagegen weitere Interaktionen

® Dieser Weg ist allerdings nur gangbar, wenn dadurch nicht
weitere Inkonsistenzen erzeugt werden. Ist man zu einer
langzeitigen Interaktion mit einer Gruppe- gezwungen, die
durch Zielsetzung oder Eigenschaften ihrer Mitglieder zu
wichtigen Einstellungen des Individuums im Widerspruch
steht, so ist ihre Aufwertung nicht moglich, denn dadurch
wirden neue Inkonsistenzen entstehen. Beispiel: Einem
Pazifisten, der zum Militérdienst eingezogen wird, wird es
kaum moglich sein, diese Gruppe aufzuwerten.

erwartet, bewirkten auch unattraktive Gruppen
betrachtliche Einstellungsanderungen.

Im Zusammenhang mit der Unterscheidung zwi-
schen echter Einstellungsénderung und blofiem
Nachsprechen der Mehrheitsmeinung sind auch
dissonanztheoretische Uberlegungen aufschlufz-
reich. Es ist bekannt, dal? einstellungsdiskrepan-
tes Verhalten unter ganz bestimmten Bedingun-
gen zu Einstellungsanderungen fiihrt, um Uber-
einstimmung zwischen Verhalten und Einstel-
lung herzustellen (vgl. Abschnitt 4.46). Zu die-
sen Bedingungen zahlen «freiwilliges» Ausfih-
ren des Verhatens (ohne duRReren Zwang) und
unzureichende Verhaltenskonsequenzen (ge-
ringe oder keine Verstarker bzw. Vermeidung
nur schwacher Strafreize). Diese Bedingungen
sind in den meisten Experimenten, die in diesem
Abschnitt erwdhnt wurden, nicht gegeben.
Zweifdlos werden aber haufig ohne Zwang und
ohne hinreichende Rechtfertigung durch die
Verhaltenskonsequenzen Gruppenmeinungen
nachgesprochen. In diesen Fédlen ist dann mit
einer entsprechenden Meinungsanderung zu
rechnen,

Aber selbst unter diesen Umstanden muf3 es in
einer Gruppensituation zu keiner Meinungsan-
derung kommen. Eine Besonderheit der Grup-
pensituation liegt darin, dal3 sie eine weitere
Maoglichkeit der Dissonanzreduktion bietet: Auf-
teilung oder Abschieben der Verantwortung
(SANDE und ZANNA, 1987). Ob eher eine Ein-
stellungsénderung oder  Verantwortungsauftel-
lung auftritt, hangt u. a vom Grad der Bindung
an die Einstellung und an die Gruppe ab. Bel
einer starken und zentralen Einstellung wird man
eher die Verantwortung fir das unerwiinschte
Verhaten auf die Gruppe schieben und die Ein-
stellung beibehalten. Wenn aber die Bindung an
die Gruppe starker ist as die Einstellung, wird
man die Einstellung &ndern. Hier spielen aber
auch noch andere Faktoren eine Rolle. Zum
Beispiel gelingt Verantwortungsaufteilung in
grofReren Gruppen leichter as in sehr kleinen.
Nach BRECKLER und GREENWALD (1986) wer-
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den bei Konflikten zwischen sozialer und physi-
scher Redlitét gleichzeitig zwel unvertragliche
Selbstziele (ego-tasks, vgl. Abschnitt 5.468) ak-
tiviert, wodurch die Situation besonders unange-
nehm und belastend ist. Einerseits hat das offent-
liche Selbst das Ziel der Anerkennung seitens der
anderen Gruppenmitglieder und tendiert daher
zur Konformitét. Andererseits hat das private
Selbst das Zidl, den eigenen Leistungsansprii-
chen zu entsprechen und korrekte Meinungen zu
vertreten. Ob und wie oft konformes Verhalten
auftritt, hangt von der relativen Stérke der beiden
Selbstmotive ab. Die relative Stérke ist sowohl
dispositions- as auch situationshedingt (s. Ab-
schnitt 5.468).

6.314 Einfluf? von Minoritaten

Moscovicl (1976; Moscovicl und FAUCHEUX,
1972) kritisierte die an FESTINGER und ASCH
orientierte Konformitétsforschung, weil sie in
einseitiger Weise immer nur den Einfluld einer
(méchtigen) Majoritét auf eine Minoritét zeigte.
Es gibt aber auch den umgekehrten Fall, dai3 die
Mehrheit von einer Minderheit beeinfluf3 wird.
Erneuerungen und Fortschritte in Wissenschaft,
Kunst und Politik kommen dadurch zustande,
dald Anschauungen, die zunéchst nur von weni-
gen Personen vertreten werden, schliefflich auch
von der Mehrheit akzeptiert werden.

Ob im konkreten Fall eine Minderheit imstande
ist, die Mehrheit zu Uberzeugen, hangt nach
Moscovicl in erster Linie vom Verhaltensstil der
Minderheit ab. Von entscheidender Bedeutung
ist, daf3 die Minderheit ihren Standpunkt vollig
konsequent vertritt. Wenn die Mitglieder der
Minoritét ihren abweichenden Standpunkt konsi-
stent und ausnahmslos vertreten, wird die Mehr-
heit in ihrem Urteil unsicher und ist dann bereit,
der Minoritét nachzugeben.

Moscovicl postuliert ferner, dald der Minder-
heitseinflul - im Gegensatz zum Einflufd durch
eine Mgjoritét - nicht auf oberflachliche Verhal-
tensanpassungen beschrénkt bleibt, sondern zu
echten Meinungs- und Urteilsanderungen
fuhrt.

Moscovicl, LAGE und NAFFRECHOUX (1969)
bestétigten diese Hypothesen. Den Vpn wurden
Farbreize dargeboten, und ihre Aufgabe bestand
darin, jeden Reiz mit einem einfachen Farbna-
men (wie «blau» oder «griin») zu benennen und
seine Helligkeit zu beurteilen (von O bis 6). Es

sind jedoch nur die Farburteile von Interesse,
denn nur auf diese bezog sich der Minoritétsein-
fluR. Die in den 36 Durchgangen dargebotenen
Reize hatten alle die gleiche Farbe, waren aber
von unterschiedlicher Helligkeit. Die Farbe der
Reize lag in jenem Bereich des Spektrums, der
normalerweise blau genannt wird.

Die Durchfiihrung des Versuchs war dhnlich wie
bei AscH. Die Vpn nahmen in Gruppen zu 6
Personen teil und mufdten nach jeder Reizdarbie-
tung ihre Urteile offentlich aussprechen. Im Ge-
gensatz zu AscH waren jedoch in diesem Experi-
ment die echten Vpn in der Mehrzahl. Jede
Gruppe bestand aus 4 echten Vpn und 2 Mitar-
beitern des VI. Diese hildeten die Minoritét und
versuchten, die Mehrheit zu beeinflussen, indem
sie die Reize as griin bezeichneten.

In einer Versuchsbedingung urteilten die Mitar-
beiter konsistent: Sie nannten alle 36 Reize griin.
In einer zweiten Bedingung waren die Minori-
tétsurteile inkonsistent. Jeder Mitarbeiter ant-
wortete in zufélliger Reihenfolge 24mal «griin»
und 12mal «blau». Als Kontrollgruppe fungier-
ten unbeeinflufe Vpn.

Es zeigte sich, da3 eine Minoritét Einflul aus-
Uben kann. Wéhrend nur 0,25 Prozent der unbe-
einfluten Urteile «grin» lauteten (Kontroll-
gruppe), waren 8,42 Prozent der Urteile Griin-
Antworten, wenn die Vpn unter dem Einflud
einer konsistenten Minoritdt standen. Bei einer
inkonsistenten Minoritét traten dagegen nur 1,25
Prozent Grin-Antworten auf. Der Verhaltensstil
der Minoritét ist also ein wichtiger Einflul3fak-
tor.

Um die Hypothese zu priifen, dald sich der Mino-
ritétseinflufd nicht nur auf das 6ffentliche Verhal-
ten, sondern auch auf «latente» Urtellsprozesse
erstreckt, wurden anschliefend die Unter-
schiedsschwellen fir Grun- und Blauantworten
ermittelt. An dieser Phase des Experiments nah-
men nur die Vpn der Kontrollgruppe und ein Tell
der Vpn aus der Bedingung «konsistente Minori-
tét» teil.

Den Vpn wurden 16 Reize unterschiedlicher
Farbe aus den Bereichen griin und blau geboten.
Diese Reizserie wurde 10mal in zufédliger Rei-
henfolge vorgegeben. Bel jedem Reiz mufden
die Vpn schriftlich und unbeeinflufd den Farbna-
men angeben. Wie Abbildung 174 zeigt, be-
wirkte der MinoritétseinfluR tatsichlich eine An-
derung der Farbkategorisierung. Im Vergleich
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Abbildung 174

zur Kontrollgruppe hatten die Vpn aus der Be-
dingung «konsistente Minoritét» die Grenze der
Kategorie «griin» in den blauen Bereich hinein
verschoben.

Aufgrund detaillierter Datenanalysen behaupten
die Autoren, daf3 dieser Effekt auch bei solchen
Vpn auftrat, die sich bei der offentlichen Farb-
beurteilung nicht von der Minoritét beeinflussen
liefien. Daraus schliefien Moscovicl et al., dai
der Minoritétseinflu® auf der «latenten» Ebene
starker ist als im Verhalten: Auch jene Vpn
anderten ihre Meinung, die das nicht dffentlich
zugeben wollten.

Moscovicl und LAGE (1976) replizierten das
Experiment von Moscovic et a. ( 1969), flgten
jedoch einige Bedingungen hinzu, so daf3 ein
direkter Vergleich von Mehrheits- und Minder-
heitseinflud ermdglicht wurde. Die Bedingun-
gen konsistente Minoritét, inkonsistente Minori-
tét und Kontrollgruppe waren identisch mit den
entsprechenden Bedingungen im &lteren Experi-
ment. Aullerdem gab es drei weitere Versuchs
bedingungen: konsistentes Individuum (die

Gruppen bestanden jewells aus 3 echten Vpn und
1 Mitarbeiter des VI, der konsistent «griin»
sagte); einstimmige Majoritét (die Gruppen be-
standen aus 1 Vp und 3 Mitarbeitern des VI, die
immer «grin» urteilten); nicht einstimmige Ma-
joritét (2 echte Vpn und 4 Mitarbeiter des VI pro
Gmppe).

Die Ergebnisse des ersten Versuchsabschnitts
sind in Tabelle 84 wiedergegeben. Man sieht,
dal3 eine konsistente Minoritét (von mindestens
zwei Personen) ndtig ist, um das Mehrheitsver-
halten beeinflussen zu konnen. Ein konsistent
von der Mehrheit abweichendes Individuum hat
genau so wenig Einflul? auf die Mgoritdt wie
eine inkonsistente Minoritét. Man sieht ferner,
dal’ die weitaus wirksamste Einfluf3quelle eine
einstimmige Magjoritét ist. Eine konsistente Mi-
noritét Ubt jedoch genau so viel Einflul? aus wie
eine nicht einstimmige Majoritét.

Vollig anders sind die Ergebnisse bezlglich der
«latenten» Anderungen. Im AnschiuB an die
oOffentlichen Urteile mufiten alle Vpn zur Bestim-
mung der Grin-Blau-Schwelle verschiedene

Tabelle 84
Prozentsatz der Prozentsatz der
Grunantworten beeinfluten Vpn
Kontrollgruppe 1,22 6
Minoritét konsistent 10,07 42,5
inkonsistent 0,75 1
konsistentes Individuum 1,22 15
Majoritét einstimmig 40,16 50
nicht einstimmig 12,07 35
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Reize aus dem Griin- und Blaubereich benennen
(wie im vorangegangenen Experiment). Eine
Verschiebung der Kategoriegrenze fur grin in
den blauen Bereich wurde ausschliefdlich in der
Bedingung «konsistente Minoritét» festge-
stellt.

Nach dem Experiment wurde den Vpn ein Frage-
bogen vorgelegt, in dem sie u. a die anderen
Gruppenmitglieder beurteilen mufdten. Die An-
gehorigen einer konsistenten Minoritét wurden
as urteilssicherer, aber nicht as kompetenter
wahrgenommen als die echten Vpn. Im soziome-
trischen Wahlstatus unterschieden sie sich nicht
von den echten Vpn. Die abweichende Minoritét
wurde also keineswegs abgelehnt.

Die Ergebnisse von Moscovicl sind zweifellos
eindrucksvoll und wichtig. Leider ist bisher
keine befriedigende theoretische Erklérung ge-
geben worden. Moscovici begriindet die grof3e
Uberzeugungskraft einer konsistenten Minoritét
u. a mit attributionstheoretischen Argumenten.
Nach Moscovici bewirkt die hohe Verhatens-
konsistenz und der geringe Konsensus in der
Gesamtgruppe eine Personenattribution fir den
Minoritatsstandpunkt, und zwar eine Attribution
an Sicherheit und Uberzeugung. Warum gerade
diese Personenattribution auftritt, und nicht eine
andere - etwa an Dogmatismus oder Dumm-
heit - wird nicht begriindet.

Meines Erachtens wére eine andere attributions-
theoretische Erklérung plausibler. Wenn die
Vpn nicht die Gesamtgruppe betrachten, son-
dern sich auf die Minoritét konzentrieren (was
sie vermutlich tun, denn die Minoritét ist wegen
ihrer absonderlichen Urteile auffédllig), dann
stellen sie nicht geringen Konsensus (in der
Gesamtgruppe), sondern hohen Konsensus (in-
nerhalb der Minoritét) fest. Eine konsistent urtei-
lende Minoritét ist eine Gruppe, die hohen Kon-
sensus und hohe Konsistenz aufweist. Hoher
Konsensus und hohe Konsistenz bewirken nach
KELLEY (1967) eine Stimulusattribution. Ein
Beobachter sollte daher das Verhalten einer sol-
chen Minoritét nicht auf personliche Dispositio-
nen, sondern auf Reizaspekte zurtickfuhren. Das
Verhaten der konsistenten Minoritét sollte dem-
nach vom Beobachter nicht als Ausdruck indivi-
dueller Absonderlichkeiten, sondern as reiz-
adaguat aufgefaldt werden und daher den Beob-
achter verunsichern.

Dieser Ansatz kann zwar erkldren, warum eine

konsistente Minoritét Uberzeugender wirkt als
eine inkonsistente Minoritét oder ein konsistent
abweichendes Individuum (denn im zweiten Fall
fehlt der Konsensus und im ersten die Konsi-
stenz, weshalb Attributionen des Verhatens an
Personlichkeitsmerkmale oder Umsténde plausi-
bel sind), er kann jedoch nicht erkldren, warum
eine konsistente Mgjoritét so wenig Uberzeugend
wirkt, obwohl auch in diesem Fal hohe Konsi-
stenz und hoher Konsensus vorliegen.

Eine andere Erkl&rungsmoglichkeit bietet die
Dissonanztheorie. Unter dem Druck der Minori-
tat oder Mgjoritét auflern die echten Vpn mei-
nungs- oder wahrnehmungsdiskrepante Urteile.
Der Majoritatsdruck wird sicher als massiv emp-
funden und ist daher eine hinreichende Rechtfer-
tigung fur das Verhalten. Es entsteht daher keine
Dissonanz und es ist auch keine Meinungsande-
rung nétig. Wenn man sich jedoch von einer
Minoritéat beeinflussen 183, entsteht vermutlich
Dissonanz, denn die Minoritét ist relativ macht-
los und es gibt keinen hinreichenden Grund, sich
von ihr beeinflussen zu lassen. Die Dissonanz
kann nur verringert werden, indem man seine
Meinung é&ndert und sich der Minoritét an-
schliefdt. Auch diese Erklérung gerét jedoch in
Schwierigkeiten, denn es gab in den referierten
Experimenten Personen, die 6ffentlich kein mei-
nungsdiskrepantes Urteil abgaben und dennoch
ihre Blau-Grin-Schwelle anderten und der Mi-
noritétsposition anndherten.

Es ist auch noch nicht vollig geklért, welche
Aspekte des Verhaltensstils einer Minoritét ein-
flu¥fordernd sind. Konsistenz kann unter Um-
standen den Eindruck der Rigiditét erwecken
und abstoflend wirken. NEMETH, SWEDLUNG
und Kanki (1974) fuhrten ein dhnliches Experi-
ment wie Moscovicl et a. durch. Die Vpn
wurden aufgefordert, bei jedem Reiz die Farbe
oder die Farben zu nennen, die sie sehen. Neben
einer unbeeinfluften Kontrollgruppe gab es fol-
gende Versuchsbedingungen: konsistent griin
(die Mitarbeiter des VI antworteten immer
«grin»); konsistent grin-blau (die Mitarbeiter
sagten immer «grin-blau); zuféllig (in zufaliger
Reihenfolge sagten die Mitarbeiter mit gleicher
Haufigkeit «grin» und «grin-blau»); systema-
tisch (die Mitarbeiter sagten bei den 14 helleren
Dias «grin» und bei den 14 dunkleren «grin-
blau», oder umgekehrt).
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Tabelle 85

Versuchsbedingung konsistent konsistent zufédlig systema- Kontroll-
grin grin-blau tisch gruppe

mittlere Zahl der Durchgénge

(von insgesamt 28), in denen

«griin» geantwortet wurde 0,69 4,00 0,06 5,84 0,00

An den Ergebnissen in Tabelle 85 fallt auf, daid
die «kompromifbereite» Minoritét (Bedingung
konsistent griin-blau) wesentlich einflu3reicher
war as die «sture» Minoritét (Bedingung konsi-
stent griin). Am Uberzeugendsten wirkte jedoch
das systematische Antwortmuster, bei dem die
Vpn einen klaren Zusammenhang zwischen
Reizeigenschaften und Antwort erkennen konn-
ten.

Aus attributionstheoretischer Sicht unterscheidet
sich das systematische Minoritétsverhalten vom
konsistenten dadurch, daf3 nicht nur hoher Kon-
sensus und hohe Konsistenz vorhanden sind,
sondern auch hohe Distinktheit. Es ist die voll-
stéandige Information fir eine Stimulusattribu-
tion des Minoritétsverhaltens gegeben.

WoLF (1979) zeigte, dal3 es von der Gruppenko-
hésion abhangt, in welchem Ausmal} abwei-
chend urteilende Personen (Minoritéten) die Ma-
joritét beeinflussen. Bei hoher Gruppenkohésion
(die Mitglieder beurteilen sich gegenseitig posi-
tiv) haben Minoritétsangehtrige mehr Einflu
als bei niedriger Kohasion (gegenseitige Ableh-
nung der Mitglieder).

Die neuere Minoritétsforschung ist gegentber
den friheren Jahren durch eine grof3ere Vielfalt
der experimentellen Methoden und der theoreti-
schen Standpunkte gekennzeichnet. Dadurch ist
das Gebiet aber auch etwas kontrovers gewor-
den.

Zu den wichtigen methodischen Anderungen
zahlt eine grolere Vielfat (und ein groferer
Realismus) des verwendeten Reizmaterias. An-
stelle einfacher physikalischer Reize wurden im-
mer ofter Meinungen und Einstellungsobjekte
(z. B. Abtreibung, Umweltverschmutzung) ver-
wendet.

Aullerdem wurden mehrere differenzierende
Unterscheidungen getroffen. Zum Beispid un-
terscheidet MucNy (1982) zwischen Verhal-
tensstil und Verhandlungsstil. Der Verhatensstil
kann konsistent oder inkonsistent sein, d. h. man
vertritt eine Position mit logischer Konsistenz

oder man vertritt wechselnde Positionen. Der
Verhandlungsstil ist flexibel oder rigid. Ein rigi-
der Verhandlungsstil besteht darin, dal eine ex-
treme Postion ohne Zugestandnisse verteidigt
wird. Ein flexibler Verhandlungsstil ist gemé&
Bigter und kompromifRbereiter. Haufig - aber
nicht immer - war eine konsistent-flexible Mino-
ritdt einflulreicher as eine konsistent-rigide
(z. B. in dem oben referierten Experiment von
NEMETH et al., 1974). Ein rigider Verhand-
lungsstil kann jedoch einen indirekten Einfluld
bewirken: Es zeigen sich zwar keine Anderun-
gen der direkt angesprochenen Meinung oder
Einstellung, aber es éndern sich verwandte Ein-
stellungen.

Eine weitere Unterscheidung ist die zwischen
numerischen und sozialen Minoritéten. Numeri-
sche Minoritéten vertreten einen anderen Stand-
punkt als die Mgjoritét, gehdren aber zur selben
soziden Kategorie. Soziadle Minoritéten (auch
Doppelminoritdten genannt) vertreten nicht nur
einen von der Mehrheit abweichenden Stand-
punkt, sondern gehdren auch einer anderen so-
ziden Kategorie an (z. B. Homosexuelle, reli-
gidse Minderheiten). In mehreren Untersuchun-
gen hatten soziale Minoritéten weniger Einflu
als numerische (z.B. MAaAss, CLARK und HA-
BERKORN, 1982).

Moscovici (1980) erganzte seinen urspringli-
chen Ansatz durch seine Konversionstheorie, in
der detaillierter begrindet wurde, warum eine
Majoritét blof3 eine oberflachliche Verhaltensan-
passung bewirkt, wahrend Minoritdten echte
Einstellungsanderungen verursachen. Nach die-
ser Theorie |6sen sowohl abweichende Minori-
tédtss wie auch abweichende Magjoritétsstand-
punkte einen Konflikt aus. Es handelt sich aber
um zwel verschiedene Konfliktarten mit unter-
schiedlichen Folgen.

Die Majoritét bewirkt einen interpersonellen
Konflikt, der zu sozialen Vergleichsprozessen
(ohne tieferes Nachdenken Uber das sachliche
Problem) und in weiterer Folge zu oberflachli-
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cher Verhatensanpassung fuhrt. Die Minoritét
bewirkt einen kognitiven Konflikt, der zu ver-
tiefter Auseinandersetzung mit dem Problem
und damit zu einer Einstellungsanderung fihrt.
Der kognitive Konflikt [6st keine Vergleichspro-
zesse, sondern Validierungsprozesse aus. Man
will wissen, welcher Standpunkt korrekt ist, und
entwickelt dabel Argumente und Gegenargu-
mente bezliglich der Minoritdtsposition. Eine
Einstellungsénderung durch die Minoritét ist um
so wahrscheinlicher, je starker der Konflikt ist.
Einen &hnlichen theoretischen Standpunkt ver-
tritt NEMETH (1986). Aufgrund mehrerer Expe-
rimente kommt NEMETH zu dem Schiul3, dal3
Minoritdten «divergente», d. h. originele und
kreative Uberlegungen veranlassen, wahrend
Majoritéten «konvergentes», d. h. konventionel-
les Denken und Anpassung beginstigen.
Obwohl zahlreiche Ergebnisse unterschiedliche
Wirkungen von Minoritéten und Majoritéten
nachwiesen (z.B. Maass und CLARK, 1983),
gibt es auch Ergebnisse, die identische Wirkun-
gen zeigen (z.B. WoLF, 1985). Dementspre-
chend vertreten auch einige Psychologen die
theoretische Position, dal3 sich Minoritéts- und
Majoritétseinfliisse nur quantitativ, aber nicht
qualitativ unterscheiden (WoLF, 1985, sowie die
sozialen Einfluldtheorien von LATANE, 1981,
und TANFORD und PENROD, 1984).

Diese theoretischen Divergenzen sind zum Tell
darauf zurtickzufuihren, daf3 sich die Minoritéts-
forschung - im Gegensatz zur neueren Einstel-
lungsforschung und zu den Untersuchungen zur
sozidlen Kognition - fast ausschliellich auf die
Untersuchung der Wirkungen von Minoritéten
konzentriert hat, wéhrend vermittelnde Prozesse
(Attributionen, Konfliktstarke, Argumente) nur
wenig beachtet wurden.

Die Ahnlichkeit der Theorien von Moscovicl
(1980) und NEMETH (1986) mit modernen Theo-
rien der Einstellungsdnderung (ELM von PeTTY
und Cacioprro, 1981, heuristisches Modell von
CHAIKEN, 1980) ist unverkennbar. Alle diese
Theorien unterscheiden oberfléchliche und
grindliche Arten der Informationsverarbeitung.
Die Minoritétstheorien behaupten, daf3 Minori-
taten generell grindliche Verarbeitungsprozesse
audl6sen, und daid sie deshalb echte und dauer-
hafte Einstellungsénderungen bewirken. Die
Einstellungstheorien behaupten (aufgrund Uber-
zeugender Uberlegungen und zahlreicher Da-

ten), dal3 grundliche Verarbeitungsprozesse
stattfinden, wenn gleichzeitig Motivation und
Fahigkeit dazu vorhanden sind.

Die Einstellungstheorien legen den Schiuf3 nahe,
dald sowohl Minoritéten as auch Magoritéten
Einstellungsénderungen bewirken koénnen (vgl.
CHAIKEN und STANGOR, 1987). Ob eine Einstel-
lungsénderung auftritt, héngt nicht von Minori-
tét vs. Mgoritét ab, sondern davon, ob im kon-
kreten Fall Motivation und Fahigkeit der Ziel-
person (Empfénger) hoch genug sind, und ob die
Argumente der Sender (gleichgltig ob Minori-
tét oder Mgjoritét) Uberzeugend sind. Minorité-
ten haben dabel einen gewissen Vorteil, wenn sie
sich konsistent verhalten, weil das geschlossene
und sichere Auftreten einer Minoritdt zum
grindlichen Nachdenken motiviert. Aber auch
Majoritéten kdnnen unter bestimmten Bedingun-
gen grundliche Informationsverarbeitung und
echte Einstellungsanderungen bewirken, z. B.
dann, wenn es um personlich wichtige Einstel-
lungsobjekte geht, oder wenn es sich um eine
Gruppe handelt, der man sich sehr verbunden
fahlt.

Eine wertvolle und notwendige Ergénzung der
Theorien und Untersuchungen zum Einfluf3 von
Minoritéten ist die Theorie von MULLEN (1987).
Das Thema der Theorie sind Unterschiede im
Verhaten und Erleben von Minoritéts- und Ma-
joritétsangehérigen. Die Theorie ist eine Erwel-
terung der Selbstaufmerksamkeitstheorie. Die
zentrale Hypothese lautet: Je kleiner die Minori-
tét (im Verhdtnis zur Gesamtgruppe) ist, der
man angehort, desto grof3er ist die Selbstauf-
merksamkeit, und desto mehr wird das eigene
Verhaten bewuf3t kontrolliert (den eigenen Stan-
dards angepaldt). Je groler die Mgoritét (im
Verhdtnis zur Gesamtgruppe) ist, der man ange-
hort, desto geringer sind Selbstaufmerksamkeit
und Verhaltenskontrolle. Der entscheidende
Faktor ist das Verhdltnis zwischen Grolie der
anderen Teilgruppe (der man nicht angehdrt)
und Grol3e der Gesamtgruppe. Je grofer dieses
Verhdtnis (Other-Total-Ratio) ist, desto gréfier
sind Selbstaufmerksamkeit und Verhaltenskon-
trolle.

In einer Reihe von Metaanalysen zahlreicher
Untersuchungen konnte MULLEN (1983) seine
Theorie bestétigen. Es wurde nicht nur eine
aulerordentlich hohe Korrelation zwischen
Other-Total-Ratio und Selbstaufmerksamkeit
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festgestellt (0,98), sondern auch sehr starke Zu-
sammenhange zwischen Other-Tota-Ratio und
verschiedenen Verhaltensweisen. Es wurden
sehr starke positive Zusammenhéange zwischen
Other-Total-Ratio und sozial erwtinschtem Ver-
halten nachgewiesen (0,88 fur Konformitét, und
0,99 fur prosoziaes Verhalten), und sehr starke
negative Beziehungen zwischen Other-Tota-
Ratio und unerwiinschtem Verhalten (-0,97 fur
«socia loafing», d. h. schlechte Leistungen
durch verminderte Anstrengungsbereitschaft in
Gruppen, und -0,95 fir verschiedene antiso-
zide Verhaltensweisen). Etwas verallgemeinert
besagen diese Ergebnisse; Je kleiner die Minori-
tét ist, der man angehort, desto grofRer ist die
Bereitschaft zu Konformitét und Altruismus; je
grofder die Mgjoritét ist, der man angehort, desto
grofer ist die Neigung zu Faulheit und Aggressi-
vitét. Diese Ergebnisse sind von grof3er Bedeu-
tung fur das Thema Deindividuierung (s. Ab-
schnitt 6.34).

6.315 Das Geselligkeitsbedirfnis
(Affiliationsbedurfnis)

Warum man die Anwesenheit anderer Menschen
winscht, hat héufig offensichtliche Ursachen.
Manche Interaktionen werden angestrebt, weil
man positive Reize bzw. Erlebnisse antizipiert.
Diese kdnnen primérer Natur (z. B. Korperkon-
takt) oder sekundérer Natur sein (Anerkennung,
Geld, usw.). In vielen Féllen ist es aber weniger
klar, warum man lieber in Gesellschaft as alein
ist, bzw. warum der Kontakt mit bestimmten
Menschen dem Kontakt mit anderen Menschen
vorgezogen wird.

In einer Reihe von Experimenten hat SCHACH-
TER erfolgreich versucht, diese «verborgenen»
Ursachen des Geselligkeitsbedirfnisses (need
for affiliation) aufzuzeigen (SCHACHTER, 1959).
Zunéchst ging er von der Alltagsbeobachtung
aus, dal3 Menschen in Spannungszusténden hau-
fig die Gesellschaft anderer dem Alleinsein vor-
Ziehen. Wenn diese Beobachtung richtig und als
Hypothese brauchbar ist, dann mifte beispiels-
weise ein Mensch, der gerade en intensives
Angsterlebnis hat, eher Kontakt mit anderen
Personen wiinschen als ein entspannter Mensch.
Um diese Hypothese zu prifen, wurde folgendes
Experiment durchgefiihrt, bel dem es angeblich
darum ging, verschiedene physiologische Reak-
tionen auf elektrische Schldge festzustellen. Bel

einer Versuchsgruppe wurde durch die Ankindi-
gung aul3erordentlich schmerzhafter elektrischer
Schlage starke Angst erzeugt. Der zweiten
Gruppe wurden die zu erwartenden elektrischen
Schlage als vollig harmlos und kaum spirbar
beschrieben. Dementsprechend waren die Vpn
der zweiten Versuchsgruppe nur wenig angstlich.
Nach dieser Ankindigung und Charakterisie-
rung des Experiments wurde mitgeteilt, dald der
Versuch nicht sofort beginnen konnte, weil noch
nicht ale nétigen Vorbereitungen abgeschl ossen
waren. Die Vpn erhielten nun einen Fragebogen
vorgelegt, auf dem sie unter anderem angeben
sollten, ob sie diese Wartezeit lieber allein ver-
bringen wollten oder gemeinsam mit anderen
Vpn. Mit diesem Fragebogen wurde auch die
Starke der Angst erhoben, um sicherzugehen,
dai3 die unterschiedlichen Instruktionen (Ankiin-
digung schmerzhafter bzw. schwacher elektri-
scher Schldge) auch tatséchlich unterschiedliche
Angststarken bewirkten. Damit war der Versuch
beendet; es wurden keinerlel elektrische Schldge
verabreicht.

Die Ergebnisse bestétigten die Hypothese. Etwa
zwei Drittel der Vpn in der ersten Versuchsbe-
dingung (starke Angst) wollten gemeinsam mit
anderen Vpn warten, und nur ein Drittel der Vpn
der zweiten Versuchsgruppe (schwache Angst)
wollte nicht alein sein.

Dieses Ergebnis zeigt zwar, dal3 Spannungszu-
stande zu einem erhthten Geselligkeitsbediirfnis
flhren koénnen; es zeigt aber nicht, warum dies
s0 ist. Um diese Frage zu klaren, untersuchte
SCHACHTER in einem zweiten Versuch, ob das
durch Angst verursachte Geselligkeitsbedrfnis
unspezifisch ist oder ob es sich nur auf be-
stimmte Personen richtet.

Nach der Ankindigung schmerzhafter elektri-
scher Schlége wurde in einer Versuchsbedin-
gung zur Wah! gestellt, ob die Vpn lieber alein
oder gemeinsam mit anderen Vpn (aus demsel-
ben Versuch) warten wollten. Die Vpn der zwei-
ten Gruppe hatten nach der Ankindigung der
elektrischen Schlége die Wahl, entweder dlein
zu warten oder gemeinsam mit Studentinnen, die
auf ihren Prufer warteten (die Vpn waren eben-
fals Studentinnen).

Das Ergebnis war bei diesem Experiment sehr
klar. Wahrend es ungeféhr 60 Prozent der Vpn
der ersten Versuchsgruppe (warten mit anderen
Vpn) vorzogen, gemeinsam zu warten, tat dies
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keine einzige Vp der zweiten Versuchsgruppe.

Das Geselligkeitshedirfnis scheint aso in hoch-

stem Mald spezifisch zu sein. Man sucht in

schwierigen Situationen nicht beliebige Gesell-
schaft, sondern bevorzugt die Gesellschaft von

Personen mit demselben «Schicksa». Man be-

vorzugt Personen, die sich in einer vergleichba-

ren Situation befinden - aber warum?

SCHACHTER zahlt funf mdgliche Ursachen auf:

(1) Flucht. Man konnte mit «L eidensgefahrten»
Pléne schmieden, um der unangenehmen Si-
tuation zu entkommen (um die erwarteten
aversiven Reize zu vermeiden).

(2) Information. Es besteht vielleicht der
Wunsch, mehr Information Uber die ebenso
unangenehme wie ungewohnte Situation zu
erhalten.

(3) Direkte Angstreduktion. Manche Vpn erwar-
ten moglicherweise Erleichterung durch die
teilnahmsvolle Zuwendung anderer Vpn
(«geteiltes Leid ist halbes Leid).

(4) Indirekte Angstreduktion. Es wird versucht,
die Angst durch Ablenkung zu «verges-
Sen».,

(5) Soziale Vergleichsprozesse. Man méchte
wissen, ob auch andere Vpn Angst haben
bzw. ob sie mehr oder weniger Angst haben
als man selbst. Mit anderen Worten: Man
mochte zu einem «richtigen» Urteil dartber
kommen, welche Resktion (z. B. wievid
Angst) in der gegebenen Situation angemes-
sen ist.

In einem dritten Experiment wurden die Kom-

munikationsbedingungen in der Warteperiode

variiert, um Aufschlul® darliber zu erhalten, auf
welche der funf genannten Mdglichkeiten das

Geselligkeitshedurfnis zurtickzufiihren ist. Die

Vpn einer Versuchsgruppe konnten entweder

alein oder zusammen mit anderen Vpn warten;

beim gemeinsamen Warten durfte jedoch nicht

Uber das Experiment gesprochen werden. Fir

eine zweite Versuchsgruppe war ebenfals die

Wahlmdglichkeit gegeben, alein oder gemein-

sam mit anderen Vpn zu warten; wahrend der

Wartezeit durfte in dieser Bedingung Uberhaupt

nicht gesprochen werden.

Wenn eines der ersten beiden Motive (Flucht-

absichten bzw. Informationssuche) ausschlagge-

bend fur die Entscheidung ist, gemeinsam mit
anderen Vpn zu warten, dann wére in beiden

Versuchsbedingungen kein Grund daflir vorhan-

den, das gemeinsame Warten dem Alleinsein
vorzuziehen. Will man Fluchtpléne entwerfen
oder Informationen erhalten, dann muf3 es nicht
nur moglich sein, mit den anderen Vpn zu spre-
chen, sondern es ist dann auch notwendig, Uber
das Experiment zu sprechen.

Ist die dritte oder vierte mdgliche Ursache (di-
rekte bzw. indirekte Angstreduktion) ausschlag-
gebend, dann wére das gemeinsame Warten
nicht attraktiv, wenn man in dieser Zeit schwei-
gen muf3. In der zweiten Versuchsbedingung
jedoch (es darf Uber ales gesprochen werden,
nur nicht Uber den Versuch) ist Angstreduktion
maglich.

Sozide Vergleichsprozesse - die funfte mogli-
che Ursache der Affiliationstendenz - sind auch
in der Schweigebedingung méglich. Aufgrund
zahlreicher Verhatensweisen (Zittern, Seufzen,
«nervoses» Auf- und Abgehen usw.) ist eine
effiziente nichtverbale Kommunikation mog-
lich, so dal3 man erfahrt, ob auch andere Vpn
angstlich sind, bzw. wie grofd ihre Angst ist.
Demnach sind folgende Ergebnisse und Interpre-
tationen moglich: Wenn keine Préferenz fur ge-
meinsames Warten aufscheint, dann kénnen die
ersten beiden Motive (Fluchtabsichten bzw. In-
formationssuche) die maldgeblichen Ursachen
des Gesdlligkeitsbedirfnisses sein. Wenn ge-
meinsames Warten in der ersten Versuchsbedin-
gung, nicht aber in der zweiten (Schweigebedin-
gung) vorgezogen wird, dann ist vermutlich der
Wunsch nach direkter oder indirekter Angstre-
duktion ausschlaggebend. Wenn sich aber auch
in der zweiten Versuchsbedingung (Schweigen)
eine Préferenz fir Warten in Gesellschaft zeigt,
dann ist wahrscheinlich das Bedirfnis nach so-
ziden Vergleichsprozessen die Ursache der Af-
filiationstendenz.

Es stellte sich heraus, dal3 verangstigte Vpn in
alen Versuchsbedingungen das gemeinsame
Warten vorzogen. Damit ist die Hypothese ge-
stutzt, daf3 der Wunsch nach sozialen Ver-
gleichsprozessen eine wichtige Ursache des Ge-
selligkeitsbedirfnisses ist (zumindest in ange-
spannten und unklaren Situationen).

Gegen SCHACHTERS drittes Experiment und
seine Interpretation der Ergebnisse &% sich ein-
wenden, dal3 die Daten zwar die Erkl&rungsmog-
lichkeiten eins bis vier ausschlief3en, aber nicht
andere Erklérungsvorschlage. Es ist ja blof3 ge-
zeigt worden, dald angstliche Personen unter
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allen Umsténden lieber in Gesellschaft as dlein
sind. Dafur kénnten auch andere Faktoren as
das Bedirfnis nach soziden Vergleichsprozes-
sen verantwortlich sein.

Flr ScHACHTERS These sprechen alerdings auch
Ergebnisse von WRIGHTSMAN (1960), der nach-
wies, dal3 wdhrend der gemeinsamen Wartezeit
tatséchlich wirksame soziale Vergle chsprozesse
gtattfinden. Mit Hilfe eines Fragebogens ermit-
telte WRIGHTSMAN die individuellen Angststar-
ken zu Beginn und am Ende der Warteperiode.
Dabei zeigte sich, dal3 die interindividuellen
Unterschiede zwischen den Selbstbeurteilungen
der Angst nach der gemeinsamen Warteperiode
geringer waren al's am Anfang. Eine solche Mei-
nungs- bzw. Urteilskonvergenz ist ein typisches
Resultat sozialer Vergleichsprozesse (vgl. Ab-
schnitt 6.311). Bel den isoliert wartenden Vpn
kam es dagegen zu keiner Verminderung der
Unterschiede zwischen den individuellen Selbst-
einstufungen.

Ein direkter Nachweis der Hypothese, dal? der
Wunsch nach sozidlen Vergleichsprozessen das
Geselligkeitsbedirfnis erhdht (bzw. verursacht),
wurde von GERARD und RaBBIE erbracht. Wenn
das Geselligkeitshedirfnis (in unklaren Situatio-
nen) tatsachlich durch den Wunsch nach sozialen
Vergleichen verursacht ist, dann mifite die Affi-
liationstendenz um so schwécher sein, je mehr
Informationen Uber die Meinungen und Gefihle
anderer Menschen in vergleichbaren Situationen
zur Verfigung stehen.

GERARD und RaBBIE (1961) verteilten die Vpn
auf sechs Versuchsbedingungen. Wie im ersten
Experiment von SCHACHTER (1959) wurde
durch die Ankindigung schwacher bzw.
schmerzhafter elektrischer Schlége geringe bzw.
starke Angst hervorgerufen. Im Gegensatz zum
SCHACHTER-Experiment sal2en die Vpn wéhrend
der angsterzeugenden Instruktion voneinander
isoliert in kleinen Kabinen. An einem Arm jeder
Vp waren Elektroden befestigt, um Veranderun-
gen des elektrischen Hautwiderstandes zu mes-
sen. Das Ausmald dieser Veranderungen, der
sogenannte psychogalvanische Reflex (PGR),
gilt, wie die Vpn wufdten, als objektives Mal? fr
die Starke von Gefuhlen. Nach der Instruktion
sollte jede Vp angeben, ob sie lieber alein oder
gemeinsam mit anderen Vpn die Wartezeit ver-
bringen méchte und wie stark ihr Bedirfnis nach
Gesellschaft ist.

Jede der beiden Versuchsbedingungen (geringe
bzw. starke Angst) wurde in drei weitere Ver-
suchsgruppen aufgespalten. In einer Bedingung
wurden die Vpn wéahrend der Instruktion Uber
ihren eigenen PGR und Uber die Hautwider-
standsénderungen der gleichzeitig anwesenden
Vpn informiert. (In Wahrheit waren nur Schein-
elektroden an den Vpn befestigt worden und die
«Mef3gerdte» in jeder Kabine zeigten Werte, die
vom VI eingegeben wurden.) In der zweiten
Bedingung konnte jede Vp nur ihren eigenen
PGR ablesen. In der dritten Bedingung erhielten
die Vpn keinerlel Informationen.

Der wesentliche Unterschied zwischen den drei
Informationsbedingungen ist, dal3 in der ersten
Bedingung (Information Uber sich selbst und die
anderen Vpn) bereits wahrend der Instruktion
sozidle Vergleichsprozesse vorgenommen wer-
den koénnen, was in den beiden anderen Bedin-
gungen nicht moglich ist. Der Hypothese ent-
sprechend war in der ersten Informationsbedin-
gung das Affiliationsbedurfnis wesentlich gerin-
ger asin den zwel anderen Informationsbedin-
gungen (und zwar sowohl bei starker wie bei
schwacher Angst).

RABBIE (1964) variierte die Ungewif3heit hin-
sichtlich der bevorstehenden Schmerzerleb-
nisse. Der Hélfte der Vpn wurde gesagt, dal? die
elektrischen Schlage fir ale Vpn schmerzhaft
sein werden. Den anderen Vpn teilte der VI mit,
daid nur etwa ein Viertel aler Vpn elektrische
Schlage dieser Art as schmerzhaft empfindet.
Es wurde erwartet, dal3 in einer eindeutigen
Situation (erste Bedingung, die Schlége sind fir
ale Vpn schmerzhaft) das Affiliationsbedirfnis
schwécher ist as in einer ungewissen Situation.
Die Ergebnisse entsprachen der Hypothese.
SCHACHTER hat mit seiner Arbeit nicht nur einen
wesentlichen Beitrag zu einem fundamentalen
Problem der Soziapsychologie geleistet, nam-
lich zu der Frage, warum es Uberhaupt zu sozia
len Interaktionen kommt, sondern auch den Gil-
tigkeitsbereich von FESTINGERS Theorie der so-
ziden Vergleichsprozesse erweitert. Wahrend
FESTINGER nur von der Notwendigkeit sozialer
Vergleichsprozesse in bezug auf Meinungen
spricht (insbesondere in bezug auf nicht prifbare
Meinungen und Urteile Uber die eigenen Féhig-
keiten), hdlt SCHACHTER soziale Vergleiche
auch bei Gefiihlen fir notwendig und zeigte dies
experimentell am Beispiel der Angst. Fur die
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«richtige» Einschdtzung der eigenen emotiona-
len Reaktionen sind soziale Vergleiche nétig
(dieser Gedanke fihrte spéter zur Entwicklung
von SCHACHTERS Gefiihlstheorie, siehe Ab-
schnitt 5.4).

Durch neuere Untersuchungen wurde auch der
Ansatz von SCHACHTER verallgemeinert. Es
scheinen ganz algemein Zusténde hoher Akti-
viertheit (und nicht nur emotionale Erregungszu-
sténde) in unklaren Situationen ein gesteigertes
Gesdlligkeitsbedirfnis zu verursachen (MiLLS
und MINTZ, 1972). Wenn die Vpn jedoch Uber
eine adaguate Erklarung ihrer Aktiviertheit ver-
fligen (wenn sie wissen, dal3 ihre Erregung medi-
kamentds verursacht ist), kommt es nicht zu
einem erhohten Affiliationsbedirfnis. In diesem
Fall ist die Situation offenbar klar und eindeutig
genug; sozidle Vergleichsprozesse sind daher
nicht notwendig.

Die Betonung von Gefiihls- und Aktivierungsva-
riablen in diesem Abschnitt soll jedoch keines-
wegs den Eindruck erwecken, dald nur durch
gefuihlsbedingte soziale Vergleiche ein erhohtes
Affiliationsbedirfnis entsteht. Der Wunsch nach
sozidlen Vergleichen jeder Art macht die Anwe-
senheit passender Vergleichspersonen notwen-
dig und fihrt damit zu einem Anstieg der Affilia-
tionstendenz. Dieser Satz soll durch das fol-
gende Experiment von SINGER und SHOCKLEY
( 1965) illustriert werden.

Vpn unterzogen sich einem Leistungstest. An-
schlieffend wurde jeder Vp ihr Punktwert be-
kanntgegeben. In einer Versuchsbedingung er-
fuhren die Vpn nur ihren eigenen Punktwert (aus
dem nicht hervorging, wie gut oder schlecht die
Leistung war). Den Vpn der zweiten Versuchs-
bedingung wurde auferdem mitgeteilt, wie an-
dere Vpn im selben Test abgeschnitten hatten.
Dadurch war es den Vpn der zweiten Bedingung
bereits moglich, die Qualitédt der eigenen Lei-
stung durch sozide Vergleiche einzuschétzen.
Waéhrend der anschlief3enden Warteperiode (bis
zur Fortsetzung des Experiments) hatten alle
Vpn die Wahl, gemeinsam mit anderen Vpn oder
alein zu warten. Erwartungsgemald war in der
ersten Versuchsbedingung (nur Information tber
den eigenen Punktwert) die Affiliationstendenz
starker als in der zweiten.

Die Theorie von SCHACHTER muf3 u. a. durch
Selbstwerthypothesen erganzt (und damit in ih-
rem Geltungsbereich eingeschréankt) werden. Es

ist namlich nicht der Fall, dai3 grof3e Angst oder
andere starke Gefuihle immer ein Bedurfnis nach
Gesdllschaft aud6sen. Zumindest kann dieses
Bedirfnis von Selbstdarstellungsmotiven Uber-
lagert werden, die unter Umsténden das Allein-
sein gunstiger erscheinen lassen. In mehreren
Untersuchungen (z. B. SARNOFF und ZIMBARDO,
1961) zeigte sich, daf3 Vpn, die intensive nega-
tive Geflihle erlebten, weil sie in eine peinliche
oder beschdmende Situation gebracht wurden,
lieber alein waren. Angst vor physischer Bedro-
hung scheint generell die Affiliationstendenz zu
erhdhen. Angst vor einer Selbstwertbedrohung
oder einer unginstigen Selbstdarstellung be-
wirkt dagegen eine Vorliebe fur Alleinsein, well
man die Ablehnung durch andere Personen ver-
meiden will (vgl. TEICHMAN, 1978).

Eine weitere Einschrénkung erféhrt die Theorie
dadurch, dal3 éngstliche Personen nicht immer
die Gesdllschaft von Menschen bevorzugen, die
sich in einer @nlichen Situation befinden. Oft
werden Menschen mit ahnlicher Personlichkeit
oder hilfsbereite Personen vorgezogen (s. dazu
GOTZ-MARCHAND, 1985). Das Bedirfnis nach
sozidlem Vergleich ist aso nicht die einzige
Wurzel des Geselligkeitsmotivs. Haufig wird die
Gesdllschaft jener Menschen aufgesucht, von
denen man sich den gréften Nutzen (Erleichte-
rung, Versténdnis) erwartet.

6.316 Konformitat und Kommunikation

Um Konformitét zu erzielen, muf3 kommuniziert
werden. Wenn eine Vidfalt von Menungen zum
selben Thema vorliegt, ist Konformitédt um so
schwieriger zu erreichen, je grofer die Streuung
der Meinungen ist. Besonders durch die Vertre-
ter extremer Standpunkte ist das Zustandekom-
men einer einheitlichen Gruppenmeinung (die
Herstellung einer soziadlen Realitét) geféhrdet.
Daher ist esin diesem Zusammenhang besonders
wichtig, die (relativ zur Gruppe) extremen Mei-
nungen und Einstellungen zu beeinflussen.
Aus Uberlegungen dieser Art folgt, da auf
Vertreter extremer Positionen mehr «eingere-
det» wird as auf Vertreter mittlerer Positionen
(FESTINGER, 1950). FESTINGER und THIBAUT
(1951) zeigten in einem Experiment, dald der
passive Kommuniktionsstatus eines Gruppen-
mitglieds um so hoher ist, je mehr sein Stand-
punkt vom Gruppenmittelwert abweicht (sche-
matisch in Abbildung 175 dargestellt). Aul3er-
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Abbildung 175

dem ist die gesamte Kommunikationsfrequenz
der Gruppe um so gréf3er, je wichtiger das disku-
tierte Meinungsobjekt fir die Gruppe ist und je
attraktiver die Gruppe fur die einzelnen Mitglie-
der ist.

Allerdings ist die beschriebene Kommunika-
tionsstruktur nur von begrenzter Dauer. Andern
die Vertreter extremer Standpunkte trotz zahlrei-
cher Beeinflussungsversuche ihre Meinung
nicht, dann sinkt die Frequenz der an sie gerich-
teten Kommunikationen drastisch. Auch ihr so-
ziometrischer Wahlstatus ist dann sehr niedrig
( SCHACHTER, 1951). Auf diese Art werden «un-
nachgiebige» Extrempersonen aus der Gruppe
ausgeschlossen.

Ob eine Extremperson dem auf sie ausgelibten
Druck zur Meinungsadnderung nachgibt oder
nicht, héngt vor allem davon ab, wie attraktiv die
Gruppe fur sie ist. Wenn die Extremperson gro-
[3es Interesse daran hat, in der Gruppe zu bleiben
(weil die Gruppe sehr attraktiv ist oder weil keine
Alternativen zur Verfigung stehen), dann wird
sie zu einer Meinungsadnderung bereit sein.

6.317 Eine allgemeine Einfluf3theorie

LATANE (1981, LATANE und NIDA, 1980) ent-
wickelte eine algemeine Einflultheorie, die auf
viele verschiedene Einflul3situationen anwend-
bar ist. Die Theorie wurde nach dem Vorbild
physikalischer Theorien entworfen. Ahnlich wie
etwa in der Mechanik die Anziehung, die ein
Korper auf einen zweiten austibt, mit der Masse
des ersten Korpers zu- und mit der Entfernung
zwischen den Korpern abnimmt, wird auch in
der sozialen Einflufitheorie (social impact
theory) von zwei grundlegenden Faktoren ausge-
gangen: Starke der Einflul3quelle (analog zur
Masse) und Nahe der Einflu3quelle zur Zielper-
son. Aullerdem spielt die Anzahl der Einfluf3-

guellen eine Rolle (mit steigender Anzahl nimmt
sozusagen die Masse zu). Die Stérke hangt nach
LATANE u. a. von Macht, Status und Fahigkeit
ab. Mit Nahe ist réumliche oder zeitliche Distanz
gemeint. (Die in anderen Theorien, z. B. im
SEM-Modell von Tesser enthatene Variable
der psychologischen Nahe - etwa in Form von
Freundschaft,  Einstellungséhnlichkeit oder
Sympathie - ist in der sozialen Einflufheorie ein
Aspekt der Starke).

Die Einflufstarke | (impact) hangt also von drei
Variablen ab: Stérke (S = strength), Nahe (I =
immediacy), und Anzahl (N = number) der
EinfluBquellen. LATANE nimmt an, dal’3 zwi-
schen S, | und N eine multiplikative Beziehung
besteht, so dai3 die Einflu3stérke eine Funktion
des Produkts von S, | und N ist:

I=fS-1:-N)

Die Annahme der multiplikativen Beziehung im-
pliziert u. a, dal3 keinerlei Einflul3 vorhanden
ist, wenn eine der Variablen null ist.

Der zusétzliche (marginale) Einflul einer Ein-
fluRquelle ist um so geringer, je mehr Einflul3-
quellen bereits vorhanden sind. Zum Beispiel ist
der psychologische Unterschied zwischen 11
und 12 Personen geringer a's der zwischen 1 und
2 Personen. Ahnlich verhélt es sich in der Psy-
chophysik. Zum Beispiel ist der subjektive Laut-
stérkeunterschied zwischen 11 und 12 Geigen
kleiner as der zwischen 1 und 2 Geigen. Dieser
Sachverhalt wird in der Psychophysik seit STe-
VENS (1957) mit Hilfe von Potenzfunktionen
beschrieben. Auch LATANE verwendet zur Be-
schreibung des Einflusses mehrerer Quellen eine
Potenzfunktion. Wenn man (vorl&ufig) die Néhe
unberlicksichtigt 1&% oder gleich eins setzt, er-
hdlt man folgende Funktion:

I=8N°
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Abbildung 176

In dieser Formel ist ¢ eine Konstante, die kleiner
as eins ist. lhre exakte Gréle mufd in jedem
konkreten Fall empirisch ermittelt werden. S
kann as Starke der Quelle oder a's gemeinsame
Starke von Quelle und Situationsfaktoren aufge-
faldt werden. Wenn die Theorie richtig ist, liegen
die Daten immer entlang einer Kurve, die ahn-
lich aussieht wie in Abbildung 176 (aus LATANE,
1981). Die Abbildung zeigt, wie der Mgjoritéts-
einflud (Prozentsatz falscher Antworten) mit der
Grofe einer falsch antwortenden Majoritét zu-
nimmt.

Die beiden Formeln beschreiben die Vergrofie-
rung oder Multiplikation von Einfluld bei mehre-
ren Einflul3quellen. Die Theorie ist auch auf den
umgekehrten Fall anwendbar. Einfluld wird ver-
kleinert oder dividiert, wenn eine Einflu3quelle
auf mehrere Zielpersonen gerichtet ist. In diesem
Fall lautet die Formel:

I=SN=8 N°

In solchen Féllen liegen die Daten entlang einer
Kurve, die aussieht wie in Abbildung 177 (JACK-
SON und LATANE, 1981). Die Kurve in Abbil-
dung 177 zeigt, wie bei konstanter Einflu3quelle
(Publikum) das Lampenfieber mit der Zahl der
Zielpersonen (Darsteller) abnimmt.

Ein etwas komplizierterer Fall liegt vor, wenn
mehrere Einflul3quellen und mehrere Ziel perso-
nen vorhanden sind. Jetzt lautet die Formel:

I =(S;- N/ (S, N
S, ist die (durchschnittliche) Starke der Quellen,
S, die Starke (Widerstand) der EinfluRempfan-

geschatzte
Erregun
9ung 60—

50—

30+

20

[T I I I
12 4 7 10
Zahl der Darsteller

Abbildung 177

ger. Die Konstanten ¢ und f miissen empirisch
ermittelt werden. In ihrer allgemeinsten Form
lautet die soziale Einfluftheorie:

I =k [(SPN) / (SUI°N]

k ist eine Skalierungskonstante, a bis ¢ sind die
Exponenten der Quellen, d bis f die Exponenten
der Empfénger. Es wird vorausgesetzt, dal3 alle
Exponenten kleiner as eins sind.

Die Theorie wurde mit Erfolg auf die unter-
schiedlichsten Situationen und Fragestellungen
angewendet. Beispiele fur die multiplikative
Wirkung von EinfluBguellen sind Mgjoritéts-
und Minoritétseinflisse (LATANE, 1981; WOLF,
1987), sowie die mit der Publikumsgrofe zuneh-
mende Nervositdt von Darstellern und Vortra-
genden (LATANE und HARKINS, 1976). Auch die
Grofe der Einstellungsanderung nimmt mit der
Zahl der Sender zu (HARKINS und PETTY,
1983).

Das bekannteste Beispiel fur Einfludivision bei
mehreren Zielpersonen sind die nichtreagieren-
den Zuschauer in Notsituationen (LATANE und
DARLEY, 1970). Je mehr Zuschauer vorhanden
sind, desto geringer ist die Wahrscheinlichkeit,
dald der Einzelne hilft (vgl. Abschnitt 6.133).
Wie bereits erwahnt wurde, ist das Lampenfie-
ber um so geringer, je mehr Darsteller gleichzei-
tig auftreten (JacksoN und LATANE, 1981). Es
wurde sogar gezeigt, dald (pro Person) um so
weniger Trinkgeld (gemessen als Prozentsatz
des Gesamtbetrags der Kosten) gegeben wird, je
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grofer die gemeinsam essende Gruppe ist (FRee-
MAN et al., 1975). Einstellungsdnderungen sind
um so kleiner, je grof3er die Zahl der Empfanger
ist (HARKINS und PeTTY, 1983).

Auller EinfluBmultiplikation und -division wur-
den auch die Hypothesen Uber Starke und Nahe
bestétigt. Zum Beispiel zeigten LATANE und
HARKINS (1976) nicht nur, dal3 ein dteres Publi-
kum von relativ hohem Status mehr Aufregung
hervorruft als ein jingeres Publikum von ge-
ringerem Status, sondern auch, dal3 zwischen
Starke und Grofe des Publikums eine multipli-
kative Beziehung (Wechselwirkung) besteht -
wie es von der Theorie verlangt wird.

Es ist erstaunlich, wie gut die relativ einfachen
Formeln der sozialen Einfluf3theorie in vielen
Falen mit den Ergebnissen Ubereinstimmen.
TANFORD und PENROD (1984) haben eine ahnli-
che, aber etwas kompliziertere Theorie vorge-
schlagen, deren Ubereingtimmung mit den Da-
ten aber nur unwesentlich besser ist als die der
Theorie von LATANE.

6.32 Gruppenleistungen

6.321 Leistungsveranderungen durch
Anwesenheit anderer Personen
Einer der dtesten Forschungsgegensténde der
Soziapsychologie ist die Frage, ob die Leistungs-
fahigkeit des Einzelnen durch die Anwesenheit
anderer Personen geftrdert oder beeintréchtigt
wird. Wie bei vielen anderen Problemen stellte
sich auch hier heraus, da3 die Frage in dieser
einfachen Form nicht beantwortet werden kann.

Das «klassische» Experiment wurde von ALL-

PORT (1920) durchgefihrt. Dieselbe Reihe von

Aufgaben wurde in einer Versuchsbedingung von

isoliert arbeitenden Vpn durchgefihrt und in

einer zweiten Versuchsbedingung von mehreren

Vpn gleichzeitig im selben Raum. In der zweiten

Bedingung sollte jede Vp still fir sich arbeiten

und - um keine Konkurrenzeinstellung aufkom-

men zu lassen - nicht vesuchen, ihre Leistungen
mit den Fortschritten anderer Vpn zu verglei-
chen.

ALLPORT verwendete sechs Arten von Aufga

ben:

(1) Kettenassoziationen. Zu einem vorgegebe-
nen Wort sollte sich die Vp maglichst schnell
ein anderes Wort einfallen lassen, zu diesem
wieder ein neues Wort usw.

(2) Vokale durchstreichen. In Zeitungsartikeln
waren alle Vokale auszustreichen.

(3) Mehrdeutige Figur. Die Zeichnung eines
Wirfels wurde gezeigt (Abbildung 178).
Diesen Wurfel kann man entweder von oben
sehen (dann ist die Flache ABCD vorne) oder
von unten (dann ist die Flache EFGH vorne).
Die Vpn wurden aufgefordert, so rasch wie
madglich zwischen den beiden Wahrnehmun-
gen des Wiirfels abzuwechseln.

(4) Multiplikationen.

(5) Logisches Denken. Eine Reihe von Syllogis-
men wurde vorgegeben; die Vpn sollten fal-
sche Syllogismen erkennen.

(6) Urteile. Gewichte mufdten geschétzt und Ge-
riiche nach dem Grad ihrer Annehmlichkeit
beurteilt werden.

Bei allen Aufgaben auffer (5) und (6) - logisches
Denken und Urteile - arbeiteten die Vpn der
zweiten Versuchsbedingung schneller als die
isolierten Vpn. Bel Aufgabe (6) - Urteile - kam
es in der Gruppensituation zu weniger Extrem-
urteilen (unangenehme Gertiche wurden als we-
niger unangenehm und angenehme als weniger
angenehm eingestuft).

Das Hauptergebnis ALLPORTS war, dal3 bei den

meisten Aufgabentypen in Anwesenheit anderer

Personen schneller gearbeitet wird als alein.

Diesen in vielen spéteren Untersuchungen im-

mer wieder aufscheinenden Effekt bezeichnete

man als sozide Erleichterung (socia facilita-
tion). Im Deutschen ist auch der Ausdruck so-
zZiale Leistungsaktivierung gebrauchlich.

Es muf} jedoch betont werden, dal3 sich die

Anwesenheit anderer Personen oft, aber keines-

wegs immer, gunstig auf die Leistungsmenge

auswirkt. Betrachtet man nun die Leistungsqua
litét, so vermitteln die Ergebnisse verschiedener

Untersuchungen ein recht heterogenes Bild. Die

Fehlerzahl ist in der Gruppensituation manchmal

groler und manchmal kleiner als bel isolierten

Vpn.

Abbildung 178
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Zur lllustration sei das Experiment von PESSIN
(1933) referiert. Die Vpn mufdten Listen von
sinnlosen Silben (wie xaf, tek, usw.) auswendig
lernen. Das Lernen der sinnlosen Silben gelang
den Vpn besser und schneller dlein asin Anwe-
senheit von Zuschauern. Spéter wurde gepriift,
in welchem Ausmal? die Silben behalten bzw.
wieder vergessen worden waren. Jetzt zeigte
sich, dai3 die Wiedergabeleistung in der Audito-
riumsbedingung besser war als ohne Zu-
schauer.
Die zahlreichen Widerspruche dieser Art, die
man in der einschlégigen Literatur vorfindet,
konnten von ZAaJoNc (1965) aufgeklart werden.
In den meisten Situationen stehen einer Person
mehrere Verhatensweisen zur Verfligung (eine
Verhatenshierarchie ist vorhanden, vgl. Ab-
schnitt 2.332). Die einzelnen Verhaltensweisen
einer Reaktionshierarchie haben unterschiedli-
che Auftrittswahrscheinlichkeiten (Haufigkei-
ten). Die haufigste Reaktion einer Hierarchie
bezeichnet man als dominante Reaktion.
Zu Beginn eines Lernvorgangs ist in der Regel
eine falsche Reaktion dominant (z. B. eine fa-
sche Antwort). Nach erfolgreichem Abschluf3
des Lernvorgangs ist dann die richtige Reaktion
dominant geworden (am haufigsten, vielleicht
sogar immer, wird die richtige Antwort gege-
ben).
Ein wichtiger Befund der Lernpsychologie be-
sagt, dal3 in Zusténden erhohter Aktivierung
(d. h. bei «inneren Spannungen» jeder Art, etwa
bei starken Geflihlen) die dominante Verhatens-
weise noch haufiger und schneller auftritt asin
entspannten Zusténden (vgl. Abschnitt 2.332
Uber Verhatenshierarchien, Rigiditét und Krea-
tivitdt). LEIDERMANN und SHAPIRO (1964) zeig-
ten experimentell, dai3 bereits die blofRe Anwe-
senheit anderer Personen zu einem Ansteigen der
Aktiviertheit fihren kann.
Daraus leitet Zasonc folgende Hypothesen ab:
(1) Lernprozesse werden durch die Anwesenheit
anderer Personen gestort. Mit der Erhéhung
der Aktiviertheit steigt auch die Haufigkeit
der noch dominanten falschen Resktionen.
Dadurch kommt es zu einem langsamen
Lernprozef3 und einer grofien Fehlerzahl.
(2) Gut gelernte Tétigkeiten werden durch die
Anwesenheit anderer Personen gefordert.
Bel einer gut eingelibten Tétigkeit sind die
richtigen Verhaltensweisen dominant. Die

gesteigerte Aktiviertheit hebt jetzt die Hau-
figkeit und Geschwindigkeit der richtigen
Reaktionen an. die Folge davon sind hohes
Leistungstempo und geringe Fehlerzahl.
Die Hypothesen von ZAJONC stimmen gut mit
den zahlreichen diesbeziiglichen Versuchser-
gebnissen Uberein. Als Illustration sei nochmals
auf die in diesem Abschnitt referierten Experi-
mente von ALLPORT und PESSIN verwiesen. Das
Lernen der sinnlosen Silben wurde bei PEssIN
durch die Anwesenheit von Zuschauern gestort.
Die Wiedergabe der bereits gut gelernten Silben
wurde durch Zuschauer verbessert. Bei ALL-
PORT trat bei den meisten Aufgaben (z. B. Wort-
assoziationen, Multiplizieren, Ausstreichen von
Vokalen) durch die Anwesenheit anderer Perso-
nen eine Steigerung des Arbeitstempos auf. Man
kann wohl annehmen, dal? es sich bei diesen
Aufgaben um sehr gut gelernte, reibungsos ab-
laufende Tétigkeiten handelt. Bei einer unge
wohnten und schwierigen Aufgabe (Erkennen
falscher Syllogismen) waren jedoch die isoliert
arbeitenden Vpn im Vorteil. Dal3 bei der Beurtei-
lung von Gerilichen und Gewichten in der Grup-
pensituation weniger extreme und mehr mittlere
Urteile auftraten, konnte dadurch erklért wer-
den, daid Extremurteile seltener (weniger domi-
nant) sind as mittlere Urteile. Die geringere
Urteilsdivergenz in der Gruppe kénnte allerdings
auch ein Konformitétsphdnomen aufgrund so-
Zidler Vergleichsprozesse sein.
Obwohl die Hypothesen von ZaJonc eine Fllle
bisher widerspriichlich scheinender Daten be-
friedigend und einfach erkléren, sind dennoch
einschrénkende Bemerkungen notwendig. Nicht
in alen Falen werden Lernprozesse durch die
Anwesenheit anderer Personen beeintréchtigt.
CoTTRELL, WACK, SEKERAK und RITTLE (1968)
zeigten in Ubereinstimmung mit den Hypothe-
sen von ZAJONC und den Ergebnissen von Za-
JONC und SALES (1966), dal’ Verhaltensweisen,
deren Reaktionsstarke grof3 ist, in Anwesenheit
von Zuschauern haufiger auftreten als bei isolier-
ten Vpn, wéhrend die Haufigkeit von Verha-
tensweisen mit geringer Reaktionsstarke (wenig
gelibte Verhaltensweisen) durch die Anwesen-
heit von Zuschauern sinkt. In einer dritten Ver-
suchsbedingung (auRer «allein» und «Zu-
schauer») befanden sich auf3er der Vp zwei Per-
sonen mit verbundenen Augen im Versuchszim-
mer (die sich angeblich vor der Teilnahme an
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einem anderen Experiment an vdllige Dunkel-
heit gewthnen mufdten). Die Vpn dieser Ver-
suchsbedingung verhielten sich genauso wie iso-
lierte Vpn (siehe Abbildung 179).

Dieses Ergebnis ist jedoch mit den Hypothesen
von ZAJONC vertrdglich, wenn man annimmt,
dal3 die blofe Anwesenheit anderer Personen
nicht aktivierend wirken muf3. Die Anwesenheit
sichtlich teilnahmsloser Personen ist wahr-
scheinlich in keiner Weise «aufregend». Nur
wenn man beobachtet wird, ist man «nervos».
Aber auch hier mul3 weiter differenziert werden.
Nicht jeder Beobachter wirkt auf den Beobachte-
ten aktivierend. Bei inkompetenten Beobachtern
(von denen die Vp annimmt, daf3 sie nicht die
Qualitét der Leistung beurteilen kdnnen) treten
die beschriebenen Zuschauereffekte nicht auf
(HeNcHY und GLASS, 1968; LUck, 1969; MAR-
TENS und LANDERS, 1972; Sasry und OKUN,
1974).

Bisher hat der Leser zwei Erklarungsansétze fur
sozide Leistungsaktivierung kennengelernt: die
Ansédtze von ZaJjonc und CoTTreLL. (1) Die
Theorie von ZaJoNc (1965) - eine Ubertragung
zentraler Annahmen der Lern- und Triebtheorie
von HuLL auf soziale Leistungssituationen. Za-
JONC (1980 b) hat seine Theorie durch die Hypo-
these prazisiert, dal? die blof¥e Anwesenheit an-
derer Personen deshalb aktivierend wirkt, well
sie Ungewif3heit erzeugt. Im Gegensatz zu phy-
sikalischen Reizen, die im allgemeinen vorher-

Abbildung 179

sagbar sind, ist das Verhalten von Personen oft
nicht vorhersagbar, wodurch erhdhte Ungewif(3-
heit, Aufmerksamkeit und Aktivierung ent-
steht.

(2) CoTTRELL €t al. (1968) haben die grundle-
genden Annahmen der ZAJONC-HuLL-Theorie
Ubernommen, aber dahingehend eingeschrankt,
dal? nur solche Personen aktivierend wirken, von
denen man sich beobachtet fuhlt. Dieser Ansatz
wurde von COTTRELL (1972) durch die An-
nahme prézisiert, dafld mit der Anwesenheit ande-
rer Personen die Erwartung einer Leistungsbe-
wertung verbunden ist. Sowohl die Erwartung
einer positiven Bewertung (Hoffnung, Vor-
freude) as auch die Erwartung einer negativen
Bewertung (Angst) erhdhen die Aktivierung.
(3) Ein neuerer Ansatz ist die Ablenkungs-Kon-
flikttheorie von SANDERS und BARON (1975;
BARON, 1986). Ihre zentrale Hypothese besagt,
dal3 man durch die Anwesenheit anderer Perso-
nen abgelenkt wird (in gleicher Weise wie durch
interessante physikalische Reize). Dadurch ent-
steht ein Aufmerksamkeitskonflikt: Die Auf-
merksamkeit wird sowohl von der Aufgabe as
auch von den Personen auf sich gezogen (u. a
deshalb, weil man soziale Vergleiche anstrebt,
sofern die anderen Personen nicht blof3e Zu-
schauer sind, sondern an derselben Aufgabe ar-
beiten).

Der Aufmerksamkeitskonflikt hat eine von drei
maoglichen Folgen: (3a) Er erhdht wie jeder
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Konflikt die Aktivierung. (3 b) Man hat nicht
genug Aufmerksamkeit zur Bewdltigung der
Aufgabe zur Verfigung, weshalb die Informa-
tionsverarbeitung Uberlastet ist. Das fuhrt in wei-
terer Folge zu oberfléchlicher, heuristischer In-
formationsverarbeitung. (3 ¢) Sowohl erhthte
Aktivierung als auch Uberlastung treten ein. Die
wahrscheinlichste Méglichkeit ist (3 ¢).

Bel neuen und/oder komplexen Aufgaben sagt
die Ablenkungs-Konflikttheorie genauso wie die
Ansdtze von ZAJoNC und COTTRELL eine Le-
stungsverschlechterung durch Anwesenheit an-
derer voraus. Sowohl die erhdhte Aktivierung
as auch die Aufmerksamkeitsiiberlastung sind
in diesem Fall unglnstig fur die Leistung. Bel
gut gelernten und/oder einfachen Aufgaben ist
die Voraussage der Ablenkungs-Konflikttheorie
differenzierter, denn in diesem Fall treten gleich-
zeitig leistungsfordernde und leistungshem-
mende Wirkungen auf. Die erhdhte Aktivierung
ist gunstig fur die Bearbeitung einer leichten
Aufgabe, die Uberlastung ist aber auch bei leich-
ten Aufgaben ungunstig. Daher kann -je nach
der relativen Starke von Aktivierung und Uberla-
stung - bel leichten Aufgaben durch Anwesen-
heit anderer eine Leistungssteigerung, kein Ef-
fekt, oder eine Leistungsverschlechterung ein-
treten. Bel sehr starker Ablenkung ist daher auch
bei leichten Aufgaben mit einer Leistungsver-
schlechterung zu rechnen.

Die Theorie wird durch etliche Untersuchungen
unterstutzt. Zundchst zeigten SANDERS und
BARON (1975), dal3 durch Ablenkung (optische
Reize) analoge Effekte wie durch Anwesenheit
von Personen erzielt werden. Durch Ablenkung
wurde die Leistung bei leichten Aufgaben (Zif-
fern abschreiben) verbessert, bei schwierigen
Aufgaben (Buchstaben verkehrt und in umge-
kehrter Reihenfolge schreiben) verschlechtert.
Die leistungssteigemde Wirkung bei leichten
Aufgaben zeigte sich jedoch nur bei leichten bis
mittleren Graden der Ablenkung. Durch starke
Ablenkung (viele ablenkende Reize) wurde die
Leistung auch bei leichten Aufgaben keineswegs
verbessert.

SANDERS, BARON und MOORE (1978) zeigten,
dal3 die Anwesenheit anderer nur dann einen
Einflul auf die Leistung hat, wenn sie ablenkend
wirkt. In sechs Versuchsbedingungen bearbeite-
ten die Vpn einfache oder komplexe Aufgaben,
wobei sie entweder alein oder in Anwesenheit
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Tabelle 86
gemeinsam/ gemeinsam/
Aufgaben- andere gleiche
Schwierigkeit  dlein Aufgaben  Aufgaben
richtig abgeschriebene Ziffern
leicht 151,65 158,60 179,60
schwer 78,70 81,90 78,00
falsch abgeschriebene Ziffern
leicht 0,25 0,60 0,60
schwer 0,60 0,50 3,90

anderer Vpn arbeiteten. Die anderen Vpn bear-
beiteten entweder dieselben oder andere Aufga-
ben (s. Tabelle 86). Wie die Ergebnisse in Ta-
belle 86 zeigen, wurden die Voraussagen der
Theorie bestétigt. Personen, die an anderen Auf-
gaben arbeiten, sind relativ uninteressant. Daher
lenken sie nicht ab, und beeinflussen die Lei-
stung nicht. Personen, die an denselben Aufga-
ben arbeiten, veranlassen soziale Vergleichspro-
zesse, Daher lenken sie ab und bewirken eine
Leistungsverbesserung bei leichten und eine
Verschlechterung (mehr Fehler) bei schwierigen
Aufgaben.

Die Ablenkungs-Konflikttheorie ist in Version
(38) eine Aktivierungstheorie wie die Modelle
von ZAJoNC und COTTRELL. Sie nennt allerdings
eine andere Ursache der Aktivierung. In der
Version (3 b) ist sie eine kognitive Theorie, und
in der Version (3 c) sowohl eine kognitive Theo-
rie wie eine Aktivierungstheorie. Bevor ab-
schlief¥end auf andere kognitive Erklérungen der
Leistungsaktivierung eingegangen wird, soll
noch ergénzend ein Aspekt der Aktivierungs-
theorien erwdhnt werden, auf den Geen und
BusHMAN (1987) hingewiesen haben.

Es ist unredlistisch, anzunehmen, daf3 die multi-
plikative Beziehung zwischen Trieb (Aktivie-
rung) D und Lernerfahrung H unbeschrankt gilt.
Es gibt zweifellos eine obere Grenze der Resk-
tionsstarke E (z. B. ist die Haufigkeit eines Ver-
haltens durch dessen mdgliche Ausfiihrungsge-
schwindigkeit begrenzt). Aufgrund solcher
Uberlegungen haben BROEN und STORMS (1961)
die HuLLsche Formel E = H - D durch Einfih-
rung einer oberen Grenze von E modifiziert (s.
Abbildung 180).

Aus dieser Annahme folgt, da3 die VergroRe-
rung der Differenz zwischen den Reaktionsstér-
ken von dominanten und nichtdominanten Reak-
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. obere Grenze
Reaktions-
starke

dominante
Reaktion nichtdominante

Reaktion

T »

Aktivierung

Abbildung 180

tionen nur bis zu einem bestimmten Erregungs-
ausmal? (Punkt A in Abbildung 180) stattfindet.
Bei weiter steigender Aktivierung nimmt die
Differenz zwischen den Reaktionsstarken wie-
der ab, bis schliefdlich bei extrem hoher Aktivie-
rung (Punkt B) die Resktionsstarken gleich sind.
Dadurch kann erklért werden, dal3 durch extrem
hohe Erregung sogar leichte und gut gelernte
Tétigkeiten beeintréchtigt werden. Ein bekann-
tes Alltagsbeispiel daflr ist, daf? viele Menschen
im Zustand &uflerster Erregung (etwa durch
Angst oder Wut) stottern und andere Sprechfeh-
ler machen, obwohl (korrektes) Sprechen ein gut
gelerntes Verhalten ist.

(4) Kognitive Erklérungen der soziden Le-
stungsaktivierung sind verschiedene Versionen
der Selbstaufmerksamkeitstheorie. Sie nehmen
an, dal3 durch die Anwesenheit von Zuschauern
oder von gleichzeitig arbeitenden Personen die
objektive Selbstaufmerksamkeit zunimmt. Die
eigenen Leistungsstandards werden bewuf3t und
man handelt danach, wodurch die Leistung
steigt. Die leistungsmindernde Wirkung anderer
Personen ist fur diese Theorie schwerer zu erkl&
ren. Ein Erkl&rungsvorschlag lautet, dafd es bei
vielen neuartigen Aufgaben (noch) keine klaren
Leistungsstandards gibt, bzw. dal3 bei manchen
schwierigen Aufgaben widersprichliche Stan-
dards aktiviert werden. (Wenn z. B. ein Rechts-
hander mit der linken Hand schreiben soll, wird
durch die Instruktion der Standard geschaffen,
mit der linken Hand zu schreiben. Gleichzeitig
ist aber auch der gewohnheitsméfiige Standard,
mit der rechten Hand zu schreiben, bewul3t).
Als Gegenteil der sozialen Leistungsaktivierung
kann man die soziale Faulheit (social loafing)
betrachten (LATANE, WILLIAMS und HARKINS,
1979). In mehreren Untersuchungen wurde
nachgewiesen, daid die durchschnittliche Einzel-

leistung nachl&3t, wenn Personen in Gruppen
arbeiten. Der Effekt wurde vor alem bei motori-
schen Aufgaben (Klatschen, Schreien, Seilzie-
hen), aber auch bel kognitiven Aufgaben, z. B.
«brainstorming» (Moglichst viele ldeen erfin-
den) gezeigt. Diese Ergebnisse widersprechen
den verschiedenen Varianten der Aktivierungs-
theorie, well soziale Faulheit durchwegs bel ein-
fachen Tétigkeiten festgestellt wurde, die durch
sozia bedingte Aktivierung eine Verbesserung
zeigen mufiten.

Soziale Faulheit wurde zundchst mit Hilfe der
sozialen Einfluheorie von LATANE (1981) er-
klart (s. Abschnitt 6.317). Der Einfluf des VI,
der die Vpn zur Arbeit auffordert, wird auf
mehrere Vpn verteilt, und daher dividiert und
abgeschwaécht. Eine andere Erklérung bietet die
Selbstaufmerksamkeitstheorie von MULLEN
(1987, s. Abschnitt 6.314). Nach MULLEN
kommt es auf den Wert der Variablen Other-
Total-Ratio an. Je niedriger dieser Wert ist,
desto geringer ist die Selbstaufmerksamkeit und
desto weniger strengt man sich daher an. Beide
Theorien machen &hnliche Voraussagen: Je
mehr Vpn einem V1 gegentiberstehen, desto gro-
[3er ist die soziale Faulheit.

Sozide Faulheit wurde in Situationen festge-
stellt, in denen die Vp selbst ihre individuelle
Leistung nicht klar beurteilen konnte, und in
denen die individuelle Leistung auch nicht von
einem AulRenstehenden eindeutig festgestellt
werden konnte (z. B. Seilziehen). Auch wenn
z. B. eine Gruppe als ganze ihre |deen abgibt, ist
es fur den AulRenstehenden Uberhaupt nicht, und
fur die Mitglieder nur teilweise klar, wie viele
Ideen von wem stammen. In einem Experiment
von SzyMANSKI und HARKINS (1987, Experi-
ment 2) sollten Vpn in Dyaden mdglichst viele
Verwendungsarten eines neuartigen Objekts er-
finden. Laut Instruktion waren die individuellen
Beitrage fur den VI entweder identifizierbar oder
nicht. Einem Teil der Vpn wurde mitgeteilt, dal3
man ihnen nachher die Zahl der Ideen, die eine
durchschnittliche Vp erfindet, mitteilen wird
(Erwartung eines sozialen Vergleichs). Die Er-
gebnisse zeigten, dald soziale Faulheit sowohl
durch Anonymitét als auch durch Fehlen sozialer
Vergleichsprozesse beglnstigt wird. Mit ande-
ren Worten: Soziale Faulheit wird verhindert,
wenn Selbstdarstellungsmotive nach aul3en oder
nach innen vorhanden sind. Die soziae Faulheit



Gruppenprozesse

verschwindet auch, wenn zwar keine Bewertung
der Einzelleistungen, aber eine Bewertung der
Gruppenleistung méglich ist (sozider Vergleich
von Gruppenleistungen, HARKINS und Szy-
MANSKI, 1989).

Aber auch durch andere Faktoren - ohne expli-
zite Bewertung von aufen oder innen - kann
sozide Faulheit verhindert und eventuell eine
Leistungssteigerung Uber das durchschnittliche
individuelle Mal3 hinaus erreicht werden. Dazu
zahlen nach Szymanski und HARKINS (1987) die
personliche Wichtigkeit der Aufgabe (Selbstzen-
tralitét), Interesse an der Aufgabe (intrinsische
Motivation), und personliche Wichtigkeit der
Gruppe (Kohésion). Alle diese Effekte lassen
sich im Rahmen des Modells von GREENWALD
(s. Abschnitt 5.468) selbstwerttheoretisch erkl&-
ren: Wenn durch mangelnde Anstrengung ein
Selbstsystem (privat, offentlich oder kollektiv)
bedroht wird, dann wird die Anstrengungsbereit-
schaft erhoht. Aul3er diesen Motivationsvaria-
blen spielen sicher auch kognitive Variablen wie
Ablenkung und mangelhafte Koordination der
individuellen Handlungen eine Rolle.

6.322 Die Leistungsfahigkeit von Gruppen
Beim Ldsen von Problemen sind Gruppen prin-
zipiell dem Einzelnen Uberlegen. Das |&f% sich
leicht anhand eines einfachen mathematischen
Modells zeigen, das etwa gleichzeitig von Ek-
MAN (1955), HOFSTATTER (1956b), LOrRGE und
SoLOMON (1955) und TAYLOR (1954) vorge
schlagen wurde.
Betrachten wir zunéchst den einfachen Fall einer
Zweipersonengruppe, die ein bestimmtes Denk-
problem zu I6sen hat. Nehmen wir an, jede der
beiden Personen A und B hat eine gewisse
Chance, die L6sung zu finden. In unserem Bei-
spiel sai die Losungswahrscheinlichkeit far A
(p,) dleich der fir B (py), ndmlich 0,30. Bei 30
Prozent aller vergleichbaren und gleich schwie-
rigen Probleme wirde sowohl A as auch B alein
die Losung finden.
Wenn beide Personen zur gleichen Zeit die L6-
sung der Aufgabe versuchen, sind folgende vier
Félle moglich (vgl. Tabelle 87):
(1) A und B finden beide die L6sung. Die Wahr-
scheinlichkeit dafir ist p, - p, = 0,30 - 0,30
= 0,09.
(2) A findet die L6sung und B nicht. Die Wahr-
scheinlichkeit dafir, dafd B die Losung nicht
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Tabelle 87
(1) beide finden die
die Losung P=Pa P = 0,09
(2) nur A findet
die Losung p=p.-(1-p)= 021
(3) nur B findet
die Losung p=(@1-p) p= 021
(4) niemand findet
die Losung p=(1-p)-(1-p)=049

findet, ist 1 - p, = 0,70. Daher ist die
Wahrscheinlichkeit, dald nur A die Losung
findet p,* (1 - ppy) = 0,30 - 0,70 = 0,21.
(3) B findet die Losung und A nicht. Die Wahr-
scheinlichkeit dieses Fales ist (1 - py) * Py
= 0,70 - 0,30 = 0,21.
(4) Niemand findet die Losung. Fur diesen
Fall betragt die Wahrscheinlichkeit (1 - p,)
- (1 - pp =070 0,70 = 0,49.
Die Summe der vier Wahrscheinlichkeiten in
Tabelle 87 ergibt 1, denn es ist sicher, dald einer
der vier Félle eintreten muf3. Fir die Gruppe ist
jeder der ersten drei Félle gleich glinstig, denn es
ist nur wesentlich, dal3 mindestens eines der
Mitglieder die Losung findet. Daher ist die
Wahrscheinlichkeit dafir, daf’ die Gruppe das
Problem léstp (1) + p (2) + p(3) =0,09 + 0,21
+ 0,21 = 0,51 (die Gruppe hat die Aufgabe
gelost, wenn beide oder A oder B die Losung
gefunden haben). Die Gruppe hat also wesent-
lich grof3ere Chancen, das Problem zu |6sen, als
jedes ihrer Mitglieder allein (0,51 > 0,30).
Es gibt nur einen einzigen unglnstigen Fall fur
die Gruppe, namlich den, dal3 niemand die Auf-
gabe bewdltigt. Daher kann man die Losungs-
wahrscheinlichkeit p, fir die Gruppe auch fol-
gendermal3en berechnen:

Pg=1-(1-p)(1-py)=1-049=05L

Diese Formel &% sich wie folgt fur beliebig
grof3e Gruppen veralgemeinem; p;, p, USW.
bedeuten die Losungswahrscheinlichkeiten fir
Mitglied 1, fur Mitglied 2 usw. Fir eine Zwei-
personengruppeist dann py;=1-(1-p,) (1-py),
oder, unter Verwendung des Produktzeichens 11:

2
Pg=1_n(1—Pi)-
i=1
Auch eine Dreipersonengruppe 10st eine Auf-

gabe nur dann nicht, wenn keines der Mitglieder
die Losung findet; daher gilt in diesem Fall
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3
pe=1-0—p) (A —-pp(1—p3)=1- Hl(l -p)-
Fir eine Gruppe von n Personen gilt ganz alge-
mein
pe=1-(1—p)(1=p)...(1 —py) =1-[I(1-py.

i=1
Tabelle 88 zeigt die Losungswahrscheinlichkei-
ten fir Gruppen unterschiedlicher Grof3e und mit
verschieden «fahigen» Mitgliedern. Wie man
anhand jeder Zeile sieht, steigt bei konstanten
Fahigkeiten der Mitglieder die Lésungschance
fur die Gruppe mit wachsender Mitgliederzahl.
Je «intelligenter» die Mitglieder sind (grof3es p)),
desto weniger bringt jedoch eine Zunahme der
Mitgliederzahl einen Gewinn fir die Gruppe.
AulBerdem bringt ein zusétzliches Mitglied um
so weniger Gewinn, je grof3er die Gruppe bereits
ist.
Die Ergebnisse zahlreicher Experimente ermog-
lichen es, zu Uberprifen, wieweit das Modell die
Losungswahrscheinlichkeiten bzw. -haufigkei-
ten fUr Gruppen richtig voraussagt (z.B. AN-
DERSON, 1961; HopPe, 1962). Dabei kann man
so vorgehen, dald zunéchst einzelne Vpn eine
Reihe (gleichartiger) Aufgaben |6sen sollen. Da-
durch konnen die Ldsungswahrscheinlichkeiten
der Individuen berechnet werden. Anschlief?end
werden Gruppen gebildet, denen analoge Aufga
ben vorgegeben werden.
Die Ergebnisse solcher Experimente zeigten in
manchen Féllen, dal die Voraussagen des Mo-
dells richtig sind. Nicht selten kam es jedoch
vor, dald die tatséchlichen Gruppenleistungen
schlechter waren a's es aufgrund des Modells zu

Tabelle 88

n

D 2 3 4 5
0,10 0,19 0,21 034 0,41
0,20 0,36 0,49 0,59 0,67
0,30 0,51 0,66 0,76 0,83
0,40 0,64 0,78 0,87 0,92
0,50 0,75 0,87 094 0,97
0,60 084 094 0,97 0,99
0,70 0,91 0,97 0,99 1,00
0,80 0,96 0,99 1,00 1,00
0,90 0,99 1,00 1,00 1,00

Die Zahlenwerte fir py sind jeweils auf zwei Dezi-
malstellen gerundet.

erwarten war. Das Modell gibt die obere Lei-

stungsgrenze, aber nicht immer das tatséchliche

Gruppenverhalten an.

Diese Diskrepanzen erkléren sich aus den impli-

Ziten Voraussetzungen des Modells, die in Real-

gruppen nicht immer erflllt sind. Zu diesen

Voraussetzungen zéhlt u. a.

(1) daf? die Losungswahrscheinlichkeiten der In-
dividuen konstant und unabhangig voneinan-
der sind, und

(2) daid eine gefundene LOsung von der ganzen
Gruppe akzeptiert wird.

Beide Voraussetzungen sind haufig verletzt.
Wie aus den Ausfihrungen des vorigen Ab-
schnitts hervorgeht, kann durch die Anwesenheit
anderer (beobachtender) Gruppenmitglieder die
individuelle Ldsungswahrscheinlichkeit veran-
dert werden. Guteingespielte Ldsungsstrategien
werden haufiger, bisher wenig erprobte L6-
sungsstrategien noch seltener auftreten. (Daraus
folgt auch, dal3 ungeiibte und unbegabte Perso-
nen durch eine Gruppensituation oft beeintrach-
tigt werden.)

Ferner ist nicht immer garantiert, dal3 die L6-

sungssuche der einzelnen Mitglieder unabhéngig

voneinander erfolgt. Die Lésungswege beson-
ders beliebter und angesehener Gruppenmitglie-
der werden oft imitiert.

Schliefdich kann es vorkommen, dal3 eine gefun-

dene Losung von der Gruppe nicht akzeptiert

wird, sei es, weil sie wegen ihrer Komplexitét
nicht als solche erkannt wird, oder weil sie von
einem Mitglied mit niedrigem Status stammt.

Ferner ist die Mdglichkeit zu bedenken, dai

unter Umstanden eher die falsche Ldsung eines

beliebten Gruppenmitglieds akzeptiert wird als
die richtige eines wenig geschétzten.

Das Modell setzt auch ungestérte Kommunika

tionsbedingungen voraus. Es nitzt nichts, eine

Losung zu finden, wenn man sie der Gruppe

nicht mitteilen kann.

Von zentraer Bedeutung ist ferner die Art der

Aufgabe. Das Modell gilt nur fur digunktive

Aufgaben, das sind solche, zu deren Ldsung es

ausreicht, wenn wenigstens ein Mitglied die L6-

sung findet. In zahireichen Féllen gilt das Modell
nicht, ndmlich bei komplementéaren oder kon-
junktiven Aufgaben. Bei diesem Aufgabentyp ist
eine efolgreiche Bewdtigung nur dann mog-
lich, wenn mehrere oder ale Mitglieder der
Gruppe Beitrége leisten. Bel einem Filmteam
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genugt es nicht, wenn der Kameramann oder der
Regisseur oder der Hauptdarsteller oder . . .
seine Arbeit korrekt erledigt, sondern der produ-
Zierte Film (die Problemlésung) wird um so
besser sein, je mehr Personen des Teams gute
Beitrage liefern.

Die Begriffe digunktiv und konjunktiv bezeich-
nen die beiden Endpunkte eines Kontinuums,
auf dem man verschiedene Aufgabentypen ein-
ordnen kann, die sich im Grad der notwendigen
Komplementaritét der Einzelleistungen unter-
scheiden. Uberhaupt nicht komplementér sind
strikt digunktive Aufgaben. Maxima komple-
mentér sind strikt konjunktive Aufgaben, wie
etwa die Auffihrung eines Streichquartetts. In
diesem Fall miissen alle Mitglieder ihre Aufgabe
bewadltigen. Wenn nur ein Mitglied eine
schlechte Leistung bietet (z. B. haufig fasch
spielt), ist. es fur die Gruppe unméglich, ihre
Aufgabe adaquat auszufihren.

Bei komplementéren Aufgaben traten haufig an-
dere Ergebnisse auf, als man sie bei digunktiven
Aufgaben erwarten wirde. Wahrend das Modell
fur digunktive Aufgaben postuliert, daf3 der
Gruppenvorteil um so grofier ist, je unfahiger die
einzelnen Mitglieder im Durchschnitt sind,
zeigte sich unter komplementéren Bedingungen
(Gruppen sollten in einer bestimmten Zeit mog-
lichst viele Denkaufgaben 16sen) das Gegenteil
(z.B. EGERBLADH, 1976; LAUGHLIN und
BRANCH, 1972; LAUGHLIN, BRANCH und JOHN-
SON, 1969; LAUGHLIN und JOHNSON, 1966;
LAUGHLIN, KERR, DAvis, HALFF und MARCI-
NIAK, 1975). Bei komplementéren Aufgaben
werden die Leistungsunterschiede zwischen
Gruppen und Individuen mit zunehmender F&
higkeit grofRer. Der Gruppenvorteil kommt hier
vor alem féhigen Personen zugute. Zur Illustra-
tion dieser Behauptung sind in Tabelle 89 die
entsprechenden Ergebnisse von LAUGHLIN €t al.
(1975) wiedergegeben.

Es genlgt jedoch nicht, zwischen komplementé-
ren und disjunktiven Aufgaben zu unterschei-
den. Die digjunktiven Aufgaben kdnnen unter-
teilt werden in Aufgaben mit evidenten L&sun-
gen (die von alen Mitgliedern sofort akzeptiert
werden), und Aufgaben mit nicht evidenten Lo-
sungen. Diese Unterscheidung ist grundlegend
fur die Theorie der sozialen Entscheidungssche-
mata (DAvis, 1973). Wenn die Gruppenmitglie-
der bei Problemen mit nicht evidenten Ldsungen
(zum Beispiel, wenn eine Gruppe von Geschwo-
renen Uber Schuld oder Unschuld des Angeklag-
ten befinden muf3) unterschiedliche L&sungsvor-
schldge machen, ist es nétig, da3 sich die Gruppe
mit Hilfe einer Entscheidungsregel auf eine be-
stimmte Ldsung einigt. Es gibt zahlreiche Ent-
scheidungsregeln (z. B. absolute oder relative
Mehrheit, «Diktatur» durch eine bestimmte Per-
son usw.). Bei disjunktiven Aufgaben mit evi-
denten Ldsungen lautet die Entscheidungsregel
im allgemeinen «die Wahrheit siegt». Welche
Ldsung schlielflich akzeptiert wird, héngt von
den Haufigkeiten der verschiedenen Ldsungs-
vorschldage und von der verwendeten Entschei-
dungsregel ab.

Die aullerordentlich komplizierte Thematik des
Leistungsverhaltens von Gruppen konnte im ge-
gebenen Rahmen eines einfiihrenden Textes nur
gestreift werden. Der interessierte Leser sei auf
die grundliche Darstellung des Themas durch
KELLEY und THIBAUT (1969) verwiesen.

6.323 Kommunikationsstruktur
Gruppenleistung

BAVELAS (1950), BAVELAS und BARRETT (1951)
und LEAVITT (1951) untersuchten erstmals den
Einfluld der Gruppenstruktur (genauer, der Kom-
munikationsstruktur) auf die Gruppenleistung.
Es sollte die Frage gekléart werden, welche Ei-
genschaften von Gruppenstrukturen leistungs-
fordernd bzw. leistungshemmend sind.

und

Tabelle 89
Fahigkeit GruppengroiRe

Individuen 2 3 4 5
hoch 51,47 59,94 67,12 71,41 74,00
gering 23,94 26,29 25,76 31,18 30,82

Die Zahlen sind Mittelwerte der Leistungsskores (Anzahl der korrekt gelosten Aufgaben minus Anzahl der

falschen Losungen).
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A B
A B c
C
C
B D
D
D E A £
E
{1) Rad (2) Gabel (3) Kette
ABCDE ABCDE
A 00100 |1 A 001001 A 1
B 001001 B 001001 B 2
c 11011;4 c 110103 [ 2
D 00100 ;1 D 00101 |2 D 2
E 001001 E 00010 |1 E 1
R —_
11411 11321
¢ C
B D B D
A E A E
(4) Kreis {5) vollstandige Kommunikation
ABCDE ABCDE
A 0100112 A 0 114
B 10100/ 2 B 1 1] 4
cC 0101012 c 1 114
D 001012 0 1 114
E 100102 E 1 ol 4
22222 44444

Abbildung 181

Die Vpn, die durch Trennwénde voneinander
separiert waren, konnten nur schriftliche, keine
mindlichen Mittellungen austauschen. Die je-
weilige Gruppenstruktur wurde vom VI festge-
legt, indem er fur jedes einzelne Gruppenmit-
glied bestimmte, mit wem es kommunizieren
konnte und mit wem nicht.

Die verwendeten Gruppenstrukturen unterschie-
den sich hinsichtlich ihres Zentralisierungsgra-
des (der Begriff «Zentralisierung» wurde in Ab-
schnitt 6.21 erldutert). Abbildung 181 zeigt
einige Beispiele, deren Zentralisierungsgrad von
(1) bis (4) abnimmt (die Kommunikationsmdg-
lichkeiten werden von (1) bis (4) immer gleich-
maRiger auf die Mitglieder der Gruppe verteilt).
Die Strukturen (4) und (5) sind beide vdllig
dezentralisiert.

Jede Vp erhidt eine Karte mit funf einfachen
geometrischen Figuren. Die Karten der Vpn
einer Gruppe waren alle voneinander verschie-
den. Nur eine Figur war auf sémtlichen Karten
abgebildet. Aufgabe der Gruppe war es, heraus-
zufinden, welches die gemeinsame Figur war.
Zentralisierte Gruppen |6sten die Aufgabe

schneller und machten weniger Fehler. Es muf3-
ten auch weniger Mitteilungen ausgetauscht
werden als in dezentralisierten Gruppen. Ande-
rerseits war die Zufriedenheit der Vpn mit ihrer
Tétigkeit im Durchschnitt in dezentralisierten
Gruppen grofer. Am zufriedensten waren je-
doch die Inhaber zentraler Positionen in zentrali-
sierten Gruppen.

Der SchluR, dal zentralisierte Gruppen zwar
weniger angenehm fir ihre Mitglieder, aber lei-
stungsméldig effizienter sind, wére jedoch vorei-
lig. BAVELAS und LEAVITT verwendeten einen
sehr einfachen Aufgabentyp (Identifizieren der
einzigen Figur, die dlen Karten gemeinsam ist).
Spétere Untersuchungen mit komplizierten Auf-
gaben (Rechenaufgaben, Denkprobleme usw.).
kamen haufig zu dem Ergebnis, dald dezentrali-
sierte Gruppen leistungsmélig Uberlegen sind
(z.B. SHAw, 1954; SHAW und ROTHSCHILD,
1956; SHAW, ROTHSCHILD und STRICKLAND,
1957).

SHAW (1964) kommt nach der Sichtung zahlrel-
cher einschldgiger Experimente zu dem Schiufi,
dal3 die durchschnittliche Zufriedenheit der Mit-
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glieder generell in dezentralisierten Gruppen
groler ist, dald aber weder zentralisierte noch
dezentraisierte Gruppen leistungsfahiger sind,
sondern dal? die Effizienz von Struktur und Pro-
blemtyp abhéngt. Bei komplexen Problemen
sind dezentralisierte Gruppen Uberlegen (gemes-
sen an Zeit und Fehlerzahl), bel einfachen Pro-
blemen sind zentralisierte Gruppen Uberlegen
(siehe Tabelle 90, nach SHAw, 1964).

SHAW (1964) versucht, diese Ergebnisse mit
Hilfe zweler hypothetischer Variablen zu erkl&
ren, die er «Unabhéngigkeit» und «Séttigung»
nennt. «Unabhangigkeit» bezieht sich auf die
Handlungsfreiheit einer Person innerhalb der
Gruppe. In ener dezentralisierten Gruppe hat
der Einzelne durchschnittlich mehr Méglichkei-
ten der aktiven und passiven Kommunikation als
in einer zentralisierten Gruppe. Daher ist die
durchschnittliche Zufriedenheit in dezentrali-
sierten Gruppen grof3er.

Statt «Séttigung» sollte man vielleicht besser
«Uberlastung» sagen (nicht zuletzt deshalb, um
einer Verwechdung mit dem lernpsychologi-
schen Séttigungsbegriff vorzubeugen). In zen-
tralisierten Gruppen sind die Inhaber zentraler
Positionen sehr vid mit Aufnahme, Koordina-
tion und Weitergabe von Information beschéf-
tigt. Bel einem einfachen Problem kann der
Inhaber einer zentralen Position seine Aufgabe
zufriedenstellend bewdltigen und seine Koordi-
nationstétigkeit bringt der Gruppe Vortelle. Bei

Tabelle 90

komplexen Problemen dagegen ist er Uberlastet,
er kann Informationsmenge und -koordination
nicht mehr bewdtigen. Andererseits sind die
anderen Gruppenmitglieder durch ihre periphere
Position im Nachteil (wegen Unzufriedenheit
und Informationsmange!).

6.33 Die Risikobereitschaft von Gruppen

Seit den aufsehenerregenden Arbeiten von Sto-
NER (1961) und WALLACH, KOGAN und BEM
(1962) ist die Frage, warum Gruppenentschel-
dungen so héaufig risikofreudiger sind as Ent-
scheidungen von Einzelpersonen, eines der
meistbeachteten Themen der Sozialpsycholo-
gie.

Der Vergleich der Risikobereitschaft von Indivi-
duen und Gruppen erfolgt folgendermal3en. Zu-
néchst mussen die Vpn einzeln eine Reihe von
(hypothetischen) Entscheidungen treffen, wobel
jeweils eine Alternative maldig attraktiv, aber
sicher, und die andere Alternative sehr attraktiv,
aber mit einem betréchtlichen Risiko verbunden
ist.

Zur Verdeutlichung sei ein Beispiel (nach
KocaN und WALLACH, 1964) angefiihrt. Die Vp
soll jemand beraten, der vor einer Berufswahl
steht. Zur Auswahl stehen ein durchschnittlich
bezahlter Posten bel einer alten und angesehenen
Firma oder eine auRerordentlich gut bezahite
Stellung bei einer neugegriindeten Firma, deren

Zahl der Untersuchungen, die einen Unterschied zugunsten zentrdisierter Strukturen (Rad, Gabel, Kette)
bzw. dezentalisierter Strukturen (Kreis, vollsténdige Kommunikation) zeigen:

einfache Probleme komplexe Probleme

Zeit
zentrdisierte Gruppen schneller
dezentralisierte Gruppen schneller

Zahl der Mitteilungen
mehr in zentralisierten Gruppen
mehr in dezentraisierten Gruppen

Fehlerzahl

mehr in zentralisierten Gruppen
mehr in dezentralisierten Gruppen
kein Unterschied

Zufriedenheit
groRer in zentralisierten Gruppen
groRer in dezentralisierten Gruppen

14 0
4 18
0 1

18 17
0 6
9 1
1 3
1 1
7 10
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Zukunft jedoch vollig ungewil ist. Die Vp mui
angeben, wie grof3 die Erfolgschancen der neu-
gegrindeten Firma mindestens sein mufiten, da-
mit sie zur Annahme des riskanten Postens rét.
Dazu werden bestimmte Antwortmdglichkeiten
vorgegeben: Der gutbezahlte Posten soll ange-
nommen werden, wenn die Chancen, dal? sich
die neue Firma bewahrt, wenigstens 1 zu 9,3 zu
7,52u 5,7 zu 3 oder 9 zu 1 sind. Naturlich kann
die Vp auch ganz vorsichtig entscheiden und zur
Annahme der sicheren Stellung raten.

Aus den Antworten einer Vp bel einer Reihe von
Entscheidungsproblemen der eben dargestellten
Art (wie oft sie die sichere oder die riskante
Alternative wahlt, bzw. unter welchen Bedin-
gungen [bei welchen Erfolgswahrscheinlichkei-
ten] sie die riskante Alternative wahlt) kann man
ihre Risikobereitschaft schétzen.

Nach dem Einzelversuch werden die Vpn zu
Gruppen zusammengefaldt. Den Gruppen wer-
den dieselben Entscheidungsprobleme vorgelegt
wie vorher den einzelnen Vpn. Jedes Problem
wird in der Gruppe diskutiert und die Gruppe
muf? eine Entscheidung treffen. In vielen Experi-
menten werden nach der Gruppensitzung die
Probleme den Vpn ein drittes Mal vorgegeben,
diesma wieder im Einzelversuch.

STONER (1961) sowie WALLACH, KoGAN und
BEM (1962) kamen zu dem erstaunlichen Ergeb-
nis, dal3 die Gruppenentscheidungen riskanter
sind als die Einzelentscheidungen vor den Grup-
pensitzungen. Auch die privaten Entscheidun-
gen nach den Gruppensitzungen sind riskanter
as die anfénglichen Einzelentscheidungen. Of-
fenbar kommt es hier durch Gruppenprozesse zu
echten Meinungs- und Einstellungsanderun-
gen.

Analoge Ergebnisse wurden in zahlreichen
spéteren Experimenten erzielt. Das als «risky
shift» bezeichnete Phénomen zeigte sich bel Vpn
verschiedener Nationalitdten (KoGAN und
Doisg, 1969; LaAMM und KoGAN, 1970; Rim,
1963), verschiedener Altersstufen (KoGan und
CARLSON, 1969) und bei verschiedenen Berufen
(MARQuIs, 1962; RiM, 1965; STONER, 1961).
Auch wenn die Vpn durch ihre Entscheidungen
Geld verlieren konnen, entscheiden sie in der
Gruppe riskanter as alein (WALLACH, KOGAN
und BEM, 1964). Nur in wenigen Untersuchun-
gen trat das risky-shift-Phénomen nicht auf
(z. B. ZaJoNc, WOLOSIN, WOLOSIN und SHER-

MAN, 1968), wahrscheinlich aufgrund von Be-
sonderheiten der dargebotenen Entscheidungs-
probleme.

Wieist die erhdhte Risikobereitschaft von Grup-
pen zu erkldren? Es gibt zahlreiche Erklarungs-
vorschlége, die jedoch ale nicht vollig befriedi-
gend, zumindest nicht algemeingiltig sind.
Einige dieser Erklarungsvorschiége sollen kurz
besprochen werden.

Verteilung der Verantwortung. Bei einer Grup-
penentscheidung ist der Einzelne «weniger ver-
antwortlich» fur die Folgen der Entscheidung
(WALLACH, KoGaN und BEM, 1964). Er hat bei
einer eventuellen Fehlentscheidung weniger
aversive Konsequenzen fur sich zu beflrchten.
Fir Bestrafung durch andere oder Selbstbestra-
fung (Selbstvorwirfe) liegt kein Grund vor,
denn es war nicht «seine Entscheidung», son-
dern die mehr oder weniger anonyme Entschei-
dung einer Gruppe. Daher ist man in der Gruppe
risikobereiter als alein.

WALLACH, Kocan und BEM (1964) konnten
auch zeigen, daid die Gruppenentscheidung um
so weniger riskant ausfdlt, je mehr einzelne
Mitglieder vom VI fir die Gruppenentscheidung
verantwortlich gemacht werden. Gegen die Hy-
pothese der Verantwortungsaufteilung sprechen
u. a die Ergebnisse von PRUITT und TEGER
(1963). Den Vpn wurde mitgeteilt, dal? der Mit-
telwert der individuellen Entscheidungen as
Gruppenentscheidung betrachtet wird. Dadurch
war die Verantwortung gleichméiig auf ale Mit-
glieder vertellt worden. Dennoch kam es zu
keinem «risky shift».

Risikofreudige Personen sind einflu3reicher. In-
dividuen, die von Anfang an zu riskanten Ent-
scheidungen neigen, treten Uberzeugender auf
und sind in der Gruppendiskussion einfluf3rei-
cher (CoLLINS und GUETzKow, 1964). In meh-
reren Untersuchungen wurden die risikofreudig-
sten Personen nach der Gruppensitzung von den
Gruppenmitgliedern as besonders einflureich
eingeschétzt (FLANDERS und THISTLETHWAITE,
1967; WALLACH, KoGAaN und BURT, 1965).
Es ist jedoch moglich, dal?3 die risikobereiten
Personen nach der Gruppensitzung nur deshalb
als einfluRreich betrachtet wurden, weil die
Gruppe (aus ganz anderen Griinden) riskant ent-
schieden hat. Aus dem tatséchlichen Gruppen-
verhalten schlief¥en die Mitglieder auf den gré-
[Reren Einfluf? der risikobereiten Personen.
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HoyT und STONER (1968) bildeten homogene
Gruppen aus Personen, deren anfangliche Risi-
kobereitschaft gleich war. Wenn es stimmt, daf3
ein risky-shift (ausschliefdich) durch den grofle-
ren Einfluld risikofreudiger Personen zustande-
kommt, dann durfte in diesen homogenen Grup-
pen kein risky-shift auftreten. Es kam jedoch zu
einer Erhohung der Risikobereitschaft im bli-
chen Ausmall.

Soziale Vergleiche. BROWN (1965) vertritt die
Hypothese, dal? Gruppen deshalb riskanter ent-
scheiden, weil Risikobereitschaft von den mei-
sten Menschen positiv bewertet wird. Genauer:
In vidlen (nicht in alen) Situationen bestehen
positive Einstellungen in bezug auf riskantes
Handeln. Wie risikobereit die eigene Entschei-
dung ist, kann man erst in der Gruppensituation
(durch sozidle Vergleichsprozesse) beurteilen.
Nachdem man die Risikobereitschaft der Grup-
penmitglieder erfahren hat, will man wenigstens
um einen kleinen Betrag risikofreudiger sein als
die anderen, um von der Gruppe positiv beurteilt
zu werden und um sein positives Selbsthild zu
bewahren oder zu verbessern.

Diese Theorie ist mit den vorliegenden Daten
besser vertréglich als die zwei anderen referier-
ten Erkl&rungsversuche. Sie wird auch durch
Untersuchungen gestutzt, die nachweisen, dal
ein Riskoniveau, das Uber dem eigenen liegt,
besonders positiv bewertet wird (LEVINGER und
SCHNEIDER, 1969).

Die Theorie von BROWN kann auf3erdem erkl&
ren, warum in manchen Féllen Gruppen vorsich-
tiger entscheiden as Individuen. Risikobereit-
schaft wird nicht in alen Situationen positiv
bewertet. In manchen Fallen wird der «verant-
wortungsbewuf3te» Vorsichtige hoher einge-
schétzt als der «Draufganger».

Entschel dungsprobleme, bei denen eher vorsich-
tiges as riskantes Verhalten normgerecht ist,
mufiten nach der BRowNschen Theorie zum Ge-
genteil des risky-shift filhren. Jeder einzelne will
in solchen Féllen noch vorsichtiger und «ver-
ninftiger» entscheiden als die anderen. Daher
falt die Gruppenentscheidung weniger riskant
aus als die entsprechenden Einzelentscheidun-
gen.

NorpH@Y (1962) konstruierte eine Serie von
Entscheidungsproblemen, bei denen eher vor-
sichtige und risikolose Entscheidungen positiv
bewertet werden. Ein Beispiel: Ein Zahnarzt (45

Jahre, verheiratet, zwei Kinder) hat heftige
Schmerzen im rechten Arm, die ihn jedoch nicht
an der Ausiibung seines Berufs hindern. Eine
Operation konnte die Schmerzen beseitigen. Es
besteht aber die Gefahr, dal’ die Operation mif3-
lingt und der Arm bewegungsunfdhig wird, so
dal3 der Zahnarzt seinen Beruf nicht mehr aus-
Uben kann. Wie gro3 mufd die Erfolgswahr-
scheinlichkeit der Operation mindestens sein,
um sie befirworten zu kénnen? Erwartungsge-
mél zeigten die Daten von NorRDH@Y bel Proble-
men dieser Art eine geringere Risikobereitschaft
der Gruppe («cautious shift») gegenuber den
individuellen Entscheidungen.

Die Vorziige von BRowNs Theorie sind deutlich.
Dennoch scheint auch sie nicht uneinge-
schrénkte Glltigkeit zu besitzen. Eine neuere
Untersuchung von BARON, ROPER und BARON
(1974) - die alerdings nichts mit Risikoverhal-
ten zu tun hat-zeigte, dal3 Gruppenentscheidun-
gen mitunter weniger dem sozial erwinschten
Verhalten entsprechen als individuelle Entschei-
dungen. Vpn hatten zunéchst einzeln und dann in
einer Gruppe zu entscheiden, wieviel Geld sie
fir einen wohltéigen Zweck spenden wollten.
Die Vpn waren dlein groRRziigiger als in der
Gruppe.

Uberzeugende Argumente. Nach BURNSTEIN
und VINOKUR (1975, 1977) werden die Grup-
penmitglieder in durchaus rationaler Weise von
der Qualitét der Argumente beeinfluf¥. Die Ent-
scheidung der einzelnen Gruppenmitglieder
héngt von der Zahl und der Qualitdt der Argu-
mente fr die verschiedenen Standpunkte ab. Ein
Argument ist gut, wenn es stichhaltig (valid) und
neu ist.

Dieser Ansatz hat zumindest zwei Vorziige. Er-
stens kann er sowohl vergrolerte as auch ver-
minderte Risikobereitschaft erkléren. Es héngt
vom Prozentsatz (Uberzeugender) riskanter bzw.
vorsichtiger Argumente ab, ob die Gruppe ris-
kant oder vorsichtig entscheidet (EBBESEN und
BoweRs, 1974). Zweitens besteht durch die Be-
tonung der Argumentqualitédt eine Parallele zu
aktuellen Theorien der individuellen Einstel-
lungsdnderung (ELM, heurigtisches Modell, s.
Abschnitt 4.342), wodurch sich die Mdglichkeit
ergibt, individuelle und kollektive Einstellungs-
anderurigen in einheitlicher Weise zu erkléren.
Allerdings ist schwer einzusehen, warum in den
meisten Gruppensituationen die Vertreter extre-
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mer Positionen mehr und bessere Argumente
haben sollen as andere Mitglieder - was ja der
Fall sein mifte, wenn die Hypothese der Uber-
zeugenden Argumente stimmt.

Ein groRBer Tell der neueren Untersuchungen
unterstutzt den Ansatz von BURNSTEIN und V-
NOKUR (S. ISENBERG, 1986; LAMM, 1988). ISEN-
BERG und LAMM kommen zu dem Schiuf3, dal3
ein Grof}eil der Ergebnisse mit diesem Ansatz
Ubereinstimmt, dal3 aber auch die Hypothese der
sozialen Vergleichsprozesse vertretbar ist. Ver-
mutlich spielen beim Risikoschub (oder alge-
meiner: bei der Polarisierung von Standpunkten
in Gruppen, s. weiter unten) sowohl Informa-
tionsverarbeitungsprozesse  (Argumentqualitat)
als auch Motivationsprozesse (sozide Vergle-
che und Selbstdarstellung) eine Rolle. Ob Ver-
gleichsprozesse oder Argumente mehr Einflu
haben, hangt vom Aufgabentyp und von der
Entscheidungsregel (Mehrheit vs. Einstimmig-
keit) ab (KAPLAN und MILLER, 1987).

Seit Moscovicl und ZAVALLONI (1969) ist es
Ublich, den «Risikoschub» as Speziadfall eines
allgemeineren Phdnomens zu betrachten, ném-
lich als Polarisierung oder Extremisierung von
Einstellungen durch die Gruppeninteraktion. Da
Gruppen im Vergleich zu Individuen nicht im-
mer riskanter, sondern unter bestimmten Bedin-
gungen auch vorsichtiger entscheiden, und da
eine Extremisierung des Gruppenurteils nicht
nur im Zusammenhang mit Risiko auftritt, son-
dern auch in zahlreichen anderen Féllen nachge-
wiesen wurde - z. B. von Moscovicl und Za-
VALLONI bei politischen Einstellungen, und von
SCHROEDER (1973) bei Altruismus - ist es ge-
rechtfertigt, ganz allgemein von Einstellungs-
und Verhatenspolarisierung in Gruppen zu spre-
chen.

Obwohl nach wie vor sehr viele Untersuchungen
Uber Polarisierung verdffentlicht werden (vgl.
das Ubersichtsreferat von LAMM und MYERS,
1978), ist das Verstdndnis des Phanomens kaum
fortgeschritten. Es ist nach wie vor unklar, wo-
durch und unter welchen Bedingungen das Ph&
nomen zustande kommt (denn es konnte keines-
wegs in alen Untersuchungen eine Polarisierung
- in welche Richtung auch immer - nachgewie-
sen werden). CARTWRIGHT ( 1971) zweifelt
daran, dal3 der Risikoschub ein sehr haufiges
Phénomen ist. CROTT (1980) betont, dald der
Aufbau vieler Experimente keine eindeutige In-

terpretation der Ergebnisse zulddt. Bel vielen
Untersuchungen kann man nicht ausschlief3en,
daf3 der Risikoschub einfach durch die verwen-
dete Entscheidungsregel (Mehrheitsprinzip) zu-
stande kam, und nicht (oder nur zum Teil) Aus-
druck einer Einstellungspolarisierung ist. Kaum
beachtet wurde bisher die Méglichkeit, dai3 die
Einstellungspolarisierung kein spezifisches
Gruppenphénomen ist, sondern dal3 die indivi-
duellen Einstellungen durch die blof3e Beschéfti-
gung mit dem Gegenstand konsistenter und ex-
tremer werden (TESSER, 1978; vgl. Abschnitt
4.44).

6.34 Deindividuierung

Der von der alten Massenpsychologie (LE BoN,
1895) postulierte Gegensatz zwischen Masse
und Individuum wurde in den letzten Jahren von
der experimentellen Sozialpsychologie wieder
aufgegriffen (ZIMBARDO, 1969). LE BON be-
hauptete, da3 die Masse (im Gegensatz zum
Einzelnen) verantwortungslos, unkontrolliert,
gedankenlos, triebhaft und aggressiv wére.
Diese, von LE BoN durch keinerlei Daten be-
legte, sondern blof3 aufgrund anekdotenhafter,
unsystematischer Beobachtungen aufgestellte
Behauptung ist zumindest Ubertrieben.
Dennoch ist der Gegensatz zwischen «rationa-
lem», kontrolliertem Verhalten einerseits und
«irrationdlem», trieb- und geflihlsgebundenem
«Spontanverhalten» andererseits interessant und
wichtig genug, um einer genaueren Anayse ge-
wirdigt zu werden. Die gegenwértige Forschung
behauptet jedoch keineswegs, dal3 Massen im-
mer unkontrolliert und unverniinftig sind, son-
dern versucht, die Ursachen und Erscheinungs-
formen kontrollierten bzw. unkontrollierten
Verhaltens aufzuzeigen.

Unkontrolliertes Verhalten wird auch als deindi-
viduiertes Verhalten bezeichnet. Der Ausdruck
Deindividuierung soll andeuten, dal3 man in sol-
chen Zustanden weniger bewuld handelt, die
personlichen Erfahrungen, Meinungen und Ein-
stellungen (Werte) voriibergehend «vergif3t» und
solchermal3en quas seine Individualitét oder
«ldentitét» verliert. Obwohl bereits friher zwei
Experimente Uber Deindividuierung publiziert
wurden (FESTINGER, PEPITONE und NEWCOMB,
1952; SINGER, BRUsH und LuBLIN, 1965), ist
dennoch ZiMBARDO (1969) as Pionier auf die-
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sem Gebiet zu betrachten. Er hat den ersten
Versuch einer prézisen theoretischen Analyse
deindividuierten  Verhaltens  unternommen
(hauptsichlich auf lerntheoretischer Grundlage)
und auferdem einige empirische Untersuchun-
gen durchgefihrt bzw. angeregt.

Kontrolliertes Verhalten bedeutet hier zweierlei,
ndmlich &uRere Kontrolle (Abhéangigkeit des
Verhaltens von diskriminativen Reizen, von
Verstarkem, Strafreizen, usw.) und innere Kon-
trolle (Abhangigkeit des Verhatens von Selbst-
bestrafung, Selbstverstdrkung und kognitiven
Prozessen). Unter situativen Bedingungen, wel-
che Selbstkontrolle und kognitive Prozesse (wie
Antizipation von Strafreizen) minimieren, steigt
die Haufigkeit von Verhaltensweisen, die zwar
fur den Ausfihrenden angenehm sind, aber nor-
malerweise von ihm «unterdriickt» werden. Das
sind jedoch nicht nur negative Verhaltensweisen
(extrem egoistische, aggressive oder destruktive
Handlungen), sondern auch positive (z. B. der
offene Ausdruck von Zuneigung).

ZIMBARDO (1969) nennt u. a. folgende Bedin-
gungen, die zur Deindividuierung fuhren:
Anonymitat. Wenn man nicht identifiziert wer-
den kann, kann man auch nicht von anderen
bestraft werden. Antizipation von Strafreizen
falt damit als Kontrollmechanismus aus. Die
Anwesenheit einer Gruppe kann zur Deindividu-
ierung beitragen, insbesondere dann, wenn sie
Anonymitdt ermdglicht oder wenigstens die
Identifizierung des Einzelnen erschwert. Das ist
der Fall bei sehr groRRen Gruppen und bel Verein-
heitlichung des Aussehens der Mitglieder (Uni-
formen, Maskierung). Eine Gruppe kann ferner

durch Aufteilung der Verantwortlichkeit Deindi-
viduierung fordern. In diesem Fal wird der
Kontrollmechanismus der Selbstbestrafung (Ge-
wissen) reduziert.

Es gibt auch nichtsoziale Ursachen der Deindivi-
duierung, z. B. ein UbermalR an sensorischer
Simulierung (extrem laute Gerdusche oder Mu-
sik, sehr helle und abwechdungsreiche optische
Eindrucke). Durch eine solche «Uberladung»
der Wahrnehmung wird die duf3ere Reizkontrolle
weitgehend ausgeschaltet (diskriminative Reize,
Strafreize usw. werden wenig beachtet). Auler-
dem entsteht dadurch ein extrem hohes Aktivie-
rungsniveau. Extreme Erregungszusténde be-
eintrdchtigen die kognitiven Prozesse, daher
trégt auch starke Aktivierung zur Deindividu-
ierung bei. Schlieflich fihren auch neue und
unstrukturierte Stuationen zu einer Deindividu-
ierung, weil die Verhatenskontrolle durch dis-
kriminative Reize und Erwartung von Verhal-
tenskonsequenzen weitgehend wegféllt.

Aus dl diesen Grunden kénnen im Zustand der
Deindividuierung Verhatensweisen «irrationa
ler» undoder destruktiver Natur auftreten, die
normalerweise von den meisten Menschen (und
auch vom Ausfiihrenden selbst) negativ bewertet
und daher abgelehnt und unterdruckt werden.
Wegen der erhthten Aktivierung im unkontrol-
lierten Zustand ist damit zu rechnen, daf3 diese
Verhaltensweisen besonders heftig, schnell und
héufig auftreten. Aus den Annahmen, dal3 solche
Verhaltensweisen fur den Ausfihrenden ange-
nehm (selbstverstérkend) sind und dai3 die &u-
Rere Stimuluskontrolle herabgesetzt ist, folgt,
dal? es schwierig ist, das deindividuierte Verhal-
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ten zu bremsen oder zu beenden. Wenn deindivi-
duiertes Verhalten in Anwesenheit einer Gruppe
durchgefuhrt wird, kommt es zu einer stérkeren
Bindung an die Gruppe (die Gruppe wird attrak-
tiver), da sie wdhrend des Erlebens positiver
Reize wahrgenommen wird.

Zu der hier etwas vereinfacht wiedergegebenen
Theorie ZIMBARDOS, die einen grofl3en Anwen-
dungsbereich (z. B. in der Massenpsychologie)
hat, gibt es zur Zeit erst wenige Untersuchungen,
darunter folgendes Experiment (aus ZIMBARDO,
1969). Die Vpn sollten zwel Stimuluspersonen
mittels Knopfdruck schmerzhafte elektrische
Schldge verabreichen. Eine Stimulusperson
wurde in einem Interview mit dem VI as sympa-
thische und freundliche Person vorgestellt, das
andere «Opfer» als egoistisch und bdsartig. Eine
Hélfte der Vpn (Deindividuierungsbedingung)
nahm in Gruppen an dem Experiment teil. Alle
Vpn dieser Bedingung mufdten einheitliche,
lange Arbeitsmantel und Masken tragen. Die
anderen Vpn trugen ihre normae Kleidung und
aufllerdem grof3e Namenschilder.

Abbildung 182 zeigt die Ergebnisse. Die deindi-
viduierten Vpn verhielten sich aggressiver als
die individuierten. Die durchschnittliche Dauer
der elektrischen Schidge war bei den deindividu-
ierten Vpn etwa doppelt so grof3 wie bei den
individuierten (0,90 Sekunden gegeniiber 0,47
Sekunden). Ferner nahm die Schlagdauer der
deindividuierten Vpn fir beide Opfer von der
ersten zur zweiten Halfte des Versuchs zu, wéh-
rend bel den anderen Vpn das sympathische
Opfer im Lauf der Zeit kirrzere, das unsympathi-
sche aber lénger Schldge erhielt. Bei den indivi-
duierten Vpn war aul3erdem eine starke Korrela-
tion (+ 0,67) zwischen den individuellen Sym-
pathiebeurteilungen des Opfers und der Schlag-
dauer vorhanden. In der deindividuierten Ver-
suchsgruppe lag die entsprechende Korrelation
nahe bei null (+ 0,10).

In den letzten Jahren wurden (vor alem von
DIENER und seinen Mitarbeitern) mehrere auf-
wendige und phantasievolle Experimente zur
Deindividuierung durchgefiihrt (z. B. DIENER,
1976; DIENER, DINEEN und ENDERSEN, 1975).
Die Ergebnisse dieser Untersuchungen sind
nicht vollig konsistent und stimmen nur teilweise
mit ZIMBARDOS Theorie Uberein (z. B. bewirkte
Anonymitdt nicht immer eine Steigerung der
Aggressivitét).

Spéter schlug DIENER vor, die Theorie der ob-
jektiven Selbstaufmerksamkeit (DuvaL und
WICKLUND, 1972, vgl. Abschnitt 5.462) zur
Erkldrung der Deindividuierung heranzuziehen
(DIENER, 1979; DIENER und WALLBOM, 1976;
vgl. auch DipBOYE, 1977). Durch bestimmte
Umgebungsfaktoren wie anonyme Gruppensi-
tuationen wird objektive Selbstaufmerksamkeit
verhindert oder vermindert, und deshab sinkt
die Haufigkeit der Selbstkontrolle des Verhal-
tens aufgrund personlicher oder sozialer Normen
sowie der langfristigen Planung des Verhaltens.
Im Zustand verminderter Selbstaufmerksamkeit
reagiert man spontan und enthemmt auf die mo-
mentanen Reize und Emotionen.

GREENWALD (1982; BRECKLER und GREEN-
WALD, 1986) weist darauf hin, dal3 oft sehr un-
terschiedliche bzw. gegensétzliche Phdnomene
als Deindividuierung bezeichnet werden: «Dein-
dividuierung ist manchmal mit dem Verlust der
Identitét verbunden, aber zu anderen Zeitpunk-
ten mit dem Erwerb einer Identitét durch eine
bestimmte Gruppe (in der man ein ununter-
scheidbares Mitglied ist); sie wird manchmal
gesucht und zu anderen Zeitpunkten vermieden;
und sie ist manchma mit normverletzendem,
chaotischem Verhalten verbunden, aber zu ande-
ren Zeitpunkten mit konformem, uniformem
Verhalten.» (GREENWALD, 1982, S. 172).
Daher ist es nétig, zwei Arten von Deindividu-
ierung zu unterscheiden, die unterschiedliche
Bedingungen und unterschiedliche Folgen ha-
ben. Die erste Form &uRert sich in Normverlet-
zungen (z. B. Aggressivitét, Vandalismus, hem-
mungslose Genufisucht) und fihrt zu sozialem
Chaos. Sie wird durch starke unstrukturierte
Reize, Anonymitédt, Abwesenheit von Reizen,
die Selbstkontrolle bewirken, und Drogen aus-
geldst. Die zweite Form - die man als kollektive
Deindividuierung bezeichnen kann (GREEN-
WALD verwendet den Ausdruck «sociation») -
aulert sich in extremer Konformitét (Normerful-
lung), erhthter Reaktionsbereitschaft auf soziale
Reize und kollektiver Organisation. Sie wird
durch starke strukturierte (z. B. rhythmische)
Reize, Uniformitét in Gruppen, und Anwesen-
heit sozialer Kontrollen oder Anwesenheit von
Autoritdten ausgelost.

Was diese beiden Formen der Deindividuierung
gemeinsam haben, ist die Ausschaltung des pri-
vaten und des offentlichen Selbstsystems. Bei
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der ersten Form (die man diffuse Deindividu-
ierung nennen konnte) ist aul3erdem das kollek-
tive Selbst wirkungslos, so dal3 nur mehr das
hemmungsiose Luststreben des diffusen Selbst
das Verhalten lenkt. Bei der kollektiven Deindi-
viduierung ist (fast) ausschliefdlich das kollektive
Selbst verhaltenswirksam.

Einen neuen Beitrag zum Versténdnis von Dein-
dividuierungsphédnomenen liefert auch die in
Abschnitt 6.314 beschriebene Theorie von MuL-
LEN (1987). Blofe Zahlenverhdltnisse (Other-
Total-Ratio) bestimmen den Grad der Selbstauf-
merksamkeit und damit des kontrollierten oder
unkontrollierten Verhaltens. Je grof3er die Majo-
ritét (als Prozentsatz der Gesamtgruppe) ist, der
man angehort, desto starker ist die Tendenz zu
deindividuierten Verhaltensklassen wie Faulheit
und Aggressivitét. Vermutlich spielt dabel nicht
nur die relative, sondern auch die absolute Grole
der eigenen (Teil)gruppe eine Rolle.

Wéhrend ZimBARDO vor alem den Aspekt der
Unkontrolliertheit als Merkmal der Deindividu-
ierung beachtet, betont MASLACH (1974) Auffal-
ligkeit und Besonderheit als Merkmale der Indi-
viduierung. Man ist in dem Mal3 individuiert, in
dem das Verhadten einen personlichen Stand-
punkt widerspiegelt. Nicht nur &uRere Erkenn-
barkeit und Identifizierbarkeit tragen zur Indivi-
duierung bei, sondern auch personliche, nicht-
konforme und aufféllige Meinungen und Reak-
tionen.

In dem Experiment von MASLACH (1974) sollte
in erster Linie die Hypothese ZILLERS (1964)
gepruft werden, dal? in einer «positiven Umge-
bung» (d. h. bei Erwartung positiver Reize) Indi-
viduierung (Auffélligkeit) angestrebt wird, wah-
rend man in einer «negativen Umgebung» nach
Deindividuierung («Untergehen in der Masse»)
strebt. Ferner sollte MAsLACHS Hypothese Uber-
pruft werden, dal3 (unfreiwillig) deindividuierte
Personen eher danach streben, aufzufalen, as
individuierte.

Die Vpn nahmen in Gruppen zu vier Personen an
dem Versuch teil. Zwei Vpn jeder Gruppe waren
individuiert, indem sie der VI mit ihrem Namen
anredete und haufig auf persdnliche Interessen
anspielte (die durch ein Interview bekannt wa-
ren). Die beiden anderen Gruppenmitglieder wa-
ren relativ deindividuiert. Sie wurden nie mit
ihrem Namen angesprochen und auch sonst recht
unpersonlich behandelt.

Fir eine Halfte der Gruppen wurde folgenderma-
fen die Erwartung einer positiven Umgebung
geschaffen. Der VI kundigte an, dal3 im letzten
Teil des Versuchs ein Spiel (Stédteplanung) ge-
spielt werden sollte, in dem eine Vp, die der VI
spéter auswahlen werde, die Rolle des «Planers»
Ubernehmen mifde. Fir jede richtige und ziel-
fuhrende Reaktion wird der Planer mit Geld
belohnt. Den anderen Gruppen wurde eine nega-
tive Umgebung angekindigt. Die Instruktion
unterschied sich nur in einem Punkt von der oben
beschriebenen. Der Planer hatte fir jede falsche
Reaktion eine Bestrafung in Form schmerzhafter
elektrischer Schlége zu erwarten.

Vor dem Spiel mufdten sich die Vpn einer Reihe
von «Tests» unterziehen (u. a Wortassoziatio-
nen), um festzustellen, ob in den einzelnen Be-
dingungen eher verbreitete oder ungewdhnliche
Reaktionen auftreten. Ferner fand eine Gruppen-
diskussion statt, mit deren Hilfe ebenfalls festge-
stellt werden sollte, unter welchen Bedingungen
die Vpn durch ungewohnliche oder haufige Au-
ferungen und nichtverbale Verhaltensweisen
auffallen bzw. wann sie sich unauffélig und
maoglichst anonym verhalten.

Die Haupthypothese wurde bestétigt. Die Vpnin
der positiven Bedingung benahmen sich auffali-
ger (mehr individuiert) als die der negativen
Bedingung. Unter anderem gaben sie unge-
wohnlichere Antworten und gestikulierten mehr.
Auch fur die zweite Hypothese fanden sich un-
terstiitzende Daten. Zum Beispiel blickten die
deindividuierten Vpn ofter auf den VI as die
individuierten.

Der Wunsch nach deutlich erkennbarer Indivi-
dualitét ist bei verschiedenen Menschen in unter-
schiedlicher Starke ausgeprégt. Nach SNYDER
und FROMKIN (1980) wird generell ein mittleres
Ausmal? an Ahnlichkeit und Unterscheidbarkeit
bevorzugt. Man fuhlt sich nicht wohl, wenn
man anderen Menschen vollig gleicht, und
man fihlt sich auch nicht wohl, wenn man zu
sehr von anderen Menschen abweicht. Das ex-
akte Ausmal? der bevorzugten mittleren Ahn-
lichkeit ist aber interindividuell sehr verschie-
den.

MASLACH, STAPP und SANTEE (1985) haben
einen Fragebogen entwickelt, der die personli-
che Individuierungstendenz erfaldt. Er soll zwel
Klassen von Verhaltensintentionen erfassen:
Selbstéffnung und absichtliche Auffalligkeit
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(die Aufmerksamkeit anderer Menschen auf sich
ziehen).

Obwohl dieser Fragebogen sehr kurz ist (er be-
steht aus 12 Aussagen) wurden zahlreiche Korre-
lationen mit anderen Tests und mit verschiede-
nen Verhaltensweisen festgestellt. Personen mit
einer starken Individuierungstendenz haben ei-
nen positiven Selbstwert (die Korrelation zwi-
schen der Individuierungsskala und einem
Selbstwertmald betragt 0,62), und sind eher
starke Selbstiberwacher (die Korrelationen mit
drei verschiedenen Selbstiiberwachungsaspek-
ten liegen zwischen 0,42 und 0,50). Sie sind
nicht schichtern (die Korrelationen mit zwel
Schichternheitstests betragen -0,38 bzw.
-0,58), und haben geringe sozide Angste (r =
- 0,63). In folgenden Verhaltensweisen unter-
scheiden sich Personen mit starker und schwa-
cher Individuierungstendenz: Personen mit star-
ker Individuierungsabsicht besitzen mehr cha
rakteristische Objekte (z. B. ein seltenes Auto
oder auffdlige Kleidung), aul3ern ofter seltene
Meinungen, kritisieren andere in der Offentlich-
keit, machen kontroverse Aussagen, und suchen
Blickkontakt.

6.35 Beziehungen zwischen Gruppen

6.351 Die Theorie der sozialen Identitéat

Mit den Beziehungen zwischen Gruppen hat sich
zunéchst SHERIF (1951, 1966) intensiv beschéf-
tigt. Die Ergebnisse seiner Feldexperimente (mit
Kindern in Ferienlagern) lassen sich folgender-
mal3en zusammenfassen: Zunédchst mufd zwi-
schen positiver und negativer Abhangigkeit zwi-
schen Gruppen unterschieden werden. Gruppen
sind negativ abhangig, wenn das Ziel einer
Gruppe nur auf Kosten der anderen Gruppe(n)
erreicht werden kann (Wettbewerb- und Kampf-
situationen). Gruppen sind positiv abhéangig,
wenn sie ihr Ziel nur gemeinsam erreichen kon-
nen (z. B. Beseitigung einer gemeinsamen phy-
sischen oder sozialen Bedrohung). Positive Ab-
hangigkeit bewirkt freundliches und koopera-
tives Verhalten zwischen den Gruppen. Nega
tive Abhangigkeit bewirkt negative (abwer-
tende) Einstellungen gegeniiber der anderen
Gruppe(n) und eine Aufwertung sowie groliere
Kohésion der eigenen Gruppe.

Etwas spater wurde von TAJFEL und TURNER
eine Theorie zur Beziehung zwischen Gruppen

entwickelt, die Theorie der sozialen Identitét
(socia identity theory = SIT, TAJEL 1970,
1982; TAJEL und TURNER 1979, 1986). Diese
Theorie ist sehr einflulreich und hat zahlreiche
Untersuchungen angeregt. Im Gegensatz zur
Theorie von SHERIF konzentriert sie sich vollig
auf negative Beziehungen zwischen Gruppen.
Die zentrale Hypothese der Theorie ist die An-
nahme eines Motivs nach «positiver soziaer
Identitét». Um dieses Zidl zu erreichen, werden
Vergleiche der eigenen Gruppe mit anderen
Gruppen vorgenommen, die fir die eigene
Gruppe positiv ausfallen sollen.

Nach MuMMENDEY (1985) besteht die SIT aus
vier Elementen: soziale Kategorisierung, soziale
Identitdt, sozialer Vergleich und soziae Di-
stinktheit. Kategorisieren bedeutet Zusammen-
fassen von Objekten zu Klassen und hat be-
stimmte, sehr weitreichende Folgen. Einige die-
ser Folgen wurden zunéchst in optischen Wahr-
nehmungsexperimenten festgestellt (z. B. TAx
FEL und WILKES, 1963). Die Vpn sollten die
Langen von 8 unterschiedlich grof3en Linien
beurteilen. Die 4 kleineren waren mit A und die 4
grofReren mit B bezeichnet. Im Unterschied zu
zwei Kontrollgruppen (mit zuféliger bzw. ohne
Buchstabenzuordnung) wurde aufgrund der Ka-
tegorisierung der Unterschied zwischen den bei-
den Liniengruppen Uberschétzt. (Genauer: Der
Unterschied zwischen der grofdten A-Linie und
der kleinsten B-Linie wurde Uberschétzt). In
anderen Untersuchungen zeigte sich auf3erdem
eine Tendenz zur Unterschatzung der Unter-
schiede innerhalb der Kategorien. Diese beiden
Urteilstendenzen (Uberschatzung der Unter-
schiede zwischen Kategorien und Uberschét-
zung der Ahnlichkeiten innerhalb von Katego-
rien) sind in Abbildung 183 dargestellt.

Spéter wurden in zahlreichen Experimenten ana-

objektive
GroRen

Urteile

LR L

Abbildung 183
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loge Urteilstendenzen im sozialen Bereich nach-
gewiesen (s. WILDER, 1986). Es wird generell
eine gewisse Ahnlichkeit (in Meinungen, Ein-
stellungen, Merkmalen und Verhaten) von Mit-
gliedern einer Gruppe angenommen. Hier ist die
Unterscheidung zwischen Eigengruppe (in-
group) und Fremdgruppen (outgroups) wichtig.
Der genannte Effekt ist weitgehend auf Aul3en-
gruppen beschrénkt. Die eigene Gruppe wird
wesentlich differenzierter wahrgenommen. Au-
[erdem werden relativ grof3e Unterschiede zwi-
schen Eigengruppe und Auf3engruppen wahrge-
nommen.

Die Wirkungen der Kategorisierung von Perso-
nen in Gruppen reichen aber noch weiter: Es
werden nicht nur betréchtliche Unterschiede
zwischen Eigengruppe und Fremdgruppen
«wahrgenommen» (bzw. angenommen), son-
dern immer Unterschiede in einer bestimmten
Richtung: Die Eigengruppe ist besser. Zum Bei-
spiel werden den Mitgliedern der eigenen
Gruppe positivere Merkmale zugeschrieben als
den Mitgliedern von anderen Gruppen.

Diese Beglnstigung der eigenen Gruppe wurde
besonders eindrucksvoll in einigen Experimen-
ten von TAJFEL und seinen Mitarbeitern gezeigt
(TAJFEL et a. 1971). Die Vpn erhielten die
Maoglichkeit, Belohnungen zwischen der eige
nen Gruppe und einer AulRergruppe aufzuteilen.
Dabei wurde fast immer die eigene Gruppe bes-
ser belohnt als die andere. Diese Ergebnisse sind
aus zwei Grinden besonders bemerkenswert.
Erstens tritt der Effekt bereits unter minimalen
Bedingungen auf (minimal group paradigm):
Die Vpn wurden entweder nach Zufall oder nach
trividlen Kriterien in zwel Gruppen unterteilt
(Préferenz fur Bilder von Klee oder Kandinsky;
Uberschétzen oder Unterschitzen der Anzahl
von Punkten). Die blofRe Kategorisierung nach
Zufal oder triviadlen Kriterien gentigte bereits,
um die beschriebenen Effekte hervorzurufen.
Zweitens waren Vpn sogar bereit, auf grof3ere
Belohnungen zu verzichten, wenn sie durch eine
andere Belohnungsaufteilung den Unterschied
zwischen den Belohnungen vergrof3ern konnten.
(Wenn Vpn beispiel sweise zwischen 12 Punkten
fur die eigene und 11 Punkten fir die andere
Gruppe bzw. 7 Punkten fir die eigene und
1 Punkt fr die andere Gruppe wéhlen konnten,
wurde das zweite Aufteilungsmuster bevor-
zugt.)

Vor alem der zuerst genannte Umstand verdient
Beachtung. Beglinstigung der eigenen und Be-
nachteiligung der anderen Gruppe treten unter
minimalen Bedingungen auf. Blof3e Kategorisie-
rung gentigt. Es ist nicht notwendig-wie SHERIF
angenommen hatte - dal3 ein Konflikt zwischen
den Gruppen (negative Abhangigkeit) vorhan-
den ist.

Um Ergebnisse dieser Art zu erklaren, wurden
die drei weiteren Elemente der SIT entwickelt:
sozide ldentitét, soziader Vergleich, und sozide
Didtinktheit. Soziale Identitdt ist ein Teil des
Selbsthildes, und zwar das Wissen Uber die Zu-
gehorigkeit zu einer (oder mehreren) Gruppe(n),
und die damit verbundenen Gefiihle und Bewer-
tungen. Demnach besteht das Selbstbild aus
zwei Komponenten: aus der personlichen Identi-
tét (Fahigkeiten, Merkmale, Einstellungen, so-
fern sie nicht gruppenbezogen sind) und der
soziden Identitdt (Gruppenzugehdrigkeit).

Wie jeder Tell des Selbstbilds hat auch die so-
zide ldentitét einen Einflul auf den Selbstwert.
Daher strebt man eine positive sozide |dentitét
an. Die eigene Gruppe soll moglichst positiv und
besser bewertet werden as andere Gruppen.
Daher werden soziale Vergleiche durchgefihrt,
die mit der Erwartung verbunden sind, dal3 sie
fur die eigene Gruppe ginstig ausfallen, wo-
durch eine positive soziae Distinktheit entsteht.
Aus dem gleichen Grund wird bereits in der
minimalen Gruppensituation (blof3e Kategorisie-
rung) die eigene Gruppe begunstigt und die Au-
Fengruppe abgewertet.

Falls der soziale Vergleich zwischen den Grup-
pen kein gunstiges Ergebnis fir die eigene
Gruppe bringt, kann das durch mehrere Mo6g-
lichkeiten korrigiert werden: objektive Verbes-
serung der eigenen Position (Wettbewerb), Ab-
wertung der Aul3ergruppe durch verzerrte Wahr-
nehmung, Wahl einer anderen Vergle chsdimen-
sion, Wahl einer anderen Vergleichsgruppe,
Neuinterpretation der Vergleichsdimension
durch Umkehrung der Bewertung (der bisher
negativ bewertete Pol gilt jetzt as positiv), oder
Verlassen der Gruppe bzw. Mitgliedschaft in
einer neuen.

Aus der SIT |&¥ sich die Hypothese ableiten,
daid durch Diskriminierung (z. B. Beglinstigung
der eigenen und Benachteiligung der anderen
Gruppe durch eine entsprechende Belohnungs-
aufteilung) der Selbstwert zunimmt. Diese Hy-
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pothese wurde von LEMYRE und SmiITH (1985),
OakEs und TURNER (1980), sowie WAGNER,
LAMPEN und SYLLWASSCHY (1986) bestétigt.
In jungster Zeit wurde die SIT mehrfach kriti-
siert. Die Kritik betont einerseits, dal? die Ergeb-
nisse mehrerer Untersuchungen nicht mit der
SIT Ubereinstimmen (s. Messick und MACKIE,
1989; ScHIFFMANN und WICKLUND, 1988), und
andererseits theoretische Schwéachen und Pro-
bleme bei der Interpretation von Ergebnissen
(SCHIFFMANN und WICKLUND, 1988, 1989).
SCHIFFMANN und WICKLUND (1989) zeigen, daf3
man die Ergebnisse der Minimal gruppenexperi-
mente auf verschiedene Weise - u. a baance-
theoretisch - interpretieren kann. Durch die Zu-
gehorigkeit zu einer Gruppe entsteht eine posi-
tive Einheitsrelation, und dadurch eine positive
Wertrelation zur Gruppe. Die Begunstigung der
eigenen Gruppe wére demnach nicht durch die
Kategorisierung als solche, sondern durch kate-
gorisierungsbedingte Sympathie zustande ge-
kommen. Anaog (durch eine negative Einheits-
relation und daraus folgender Ablehnung) 1803t
sich die Diskriminierung der Auf3engruppe er-
kl&ren.

SCHIFFMANN und WICKLUND (1988) zeigen ver-
schiedene Schwéchen der SIT, vor alem begriff-
liche Unklarheiten (beziglich der Inhate des
Selbsthildes) und Einseitigkeiten. Als Einseitig-
keiten werden zusammenfassend genannt, (1)
dal? die soziale ldentitét ausschlieflich aus der
Zugehorigkeit zu Gruppen besteht, und (2) dai3
die einzige Art von Beziehungen zwischen
Gruppen und die einzigen Quellen eines positi-
ven Selbstwerts Wettbewerb und Diskriminie-
rung sind.

Im Gegensatz dazu wird von aktuellen Selbst-
theorien (vgl. die Abschnitte 5.45 und 5.46) der
Inhalt des Selbstbilds differenzierter beschrieben
(selbstbezogene Ziele, innere Standards, zen-
trale Merkmale, usw.). Als Alternative zur SIT
wird vor alem die Selbstwerterhaltungstheorie
von TESSER (1986) vorgeschlagen (s. Abschnitt
5.464)) die nicht nur von einem differenzierteren
Selbsthild ausgeht, sondern auch die zweite Ein-
seitigkeit vermeidet. TESSER gibt nicht nur die
Bedingungen fir die Distanzierung (Diskrimi-
nierung) anderer Personen an, sondern auch die
Bedingungen fur wahrgenommene und aufge-
suchte Nahe.

Meines Erachtens kénnte man auch die Theorien

von GREENWALD (s. Abschnitt 5.468) und
SreeLE (Abschnitt 5.465) als Erganzung der SIT
heranziehen. GREENWALD unterscheidet vier
Tellsysteme des Selbst: das diffuse, offentliche,
private und kollektive Selbst. Die soziae Identi-
tét entspricht dem kollektiven Selbst (Identifizie-
rung mit Gruppen), die personliche Identitét ist
eine Zusammenfassung der drei anderen Teilsy-
steme. Wenn man GREENWALDS Ansatz durch
die Plastizitédtsannahme von STEELE erganzt, ge-
langt man zu folgender Hypothese: Eine be-
drohte oder mangelhafte positive soziae Identi-
tét muld nicht unbedingt durch Aktivitéten des
kollektiven Selbst (Wettbewerb, Diskriminie-
rung) ausgeglichen werden, sondern kann auch
durch selbstwerterhthende Aktivitéten anderer
Tellsysteme kompensiert werden. Daraus folgt
weiters, dal3 ein Mensch, der wegen guter Lei-
stungen (privates Selbst), Anerkennung durch
andere (Offentliches Selbst), oder Lustgewinn
verschiedener Art (diffuses Selbst) mit sich zu-
frieden ist, weniger zur Diskriminierung von
AulRengruppen neigt als ein unzufriedener
Mensch mit negativem Selbstwert (dem die ge-
nannten Selbstwertquellen fehlen).

Ferner ist zu bedenken, dal? unser Verhalten u. a
von Gefiihlen abhéngt. Da einerseits ein positi-
ver Selbstwert mit angenehmen und ein negati-
ver Selbstwert mit unangenehmen Gefiihlen ver-
bunden ist, und andererseits gezeigt wurde, dal3
angenehme Gefuihle prosoziales Verhaten be-
gunstigen (Abschnitt 5.428), wéhrend unange-
nehme Gefiihle Aggression auddsen (Abschnitt
6.132)) ist auch aufgrund gefuhlspsychologi-
scher Uberlegungen anzunehmen, daR Men-
schen mit einem positiven Selbstwert weniger zu
Diskriminierungen neigen als Menschen mit
einem negativen Selbstwert (bzw. a's Menschen
die - aus welchen Grunden auch immer - haufig
negative Gefiihle erleben).

Aus der Theorie von GREENWALD lassen sich
vier Klassen von Selbstwertursachen ableiten:
Lustgewinn (diffuses Selbst), Anerkennung (6f-
fentliches Selbst), Leistung und Kontrolle (pri-
vates Selbst), sowie Wettbewerb zwischen
Gruppen und Diskriminierung (kollektives
Selbst). Zwischen den Méglichkeiten des kol-
lektiven Selbst und jenen der anderen Teilsy-
steme besteht eine bemerkenswerte Asymme-
trie. Die Ziele der drei anderen Selbstsysteme
sind nicht beliebig kontrollierbar, sondern bent-
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tigen zu ihrer Erflllung Gelegenheiten, Mittd,
Fahigkeiten, oder die Mitwirkung anderer Men-
schen. Das kollektive Selbst hat eine Mdglich-
keit der Selbstwertsteigerung, die immer verflg-
bar ist: Diskriminierung von anderen Gruppen.
Daher ist Diskriminierung bei Personen, die ih-
ren Selbstwert nur in unzureichendem Maf3
durch Lustgewinn, Anerkennenung oder Lei-
stung steigern kénnen - also bei sehr unzufriede-
nen Menschen - eine Reaktion von besonders
hoher Wahrscheinlichkeit.

Im Experiment von LEMYRE und SmITH (1985)
zeigte sich, dal? durch die (zufdlige) Kategori-
sierung der Selbstwert der Vpn abnahm. Ver-
mutlich wirken zumindest bestimmte Arten der
Kategorisierung (z. B. willkirliche, unbegrin-
dete Einteilung) selbstwertmindernd. Vielleicht
reagieren Vpn auf solche Kategorisierungen (in
Minimalgruppenexperimenten) nur deshalb mit
Diskriminierungen von Auf3engruppen, well sie
(im Moment) keine andere Mdglichkeit der
Selbstwerterhdhung haben - deshab greifen sie
zur bequemsten und immer verfligharen Mog-
lichkeiten des Selbstwertschutzes: Diskriminie-
rung.

Fir die Auffassung, dal3 eine Diskriminierung
vor alem dann erfolgt, wenn keine andere Mog-
lichkeit der Selbstwertbestétigung zur Verfu-
gung steht, sprechen auch die Ergebnisse von
MUMMENDEY und SCHREIBER (1983). Wenn die
Vpn ihre eigene und die andere Gruppe auf
verschiedenen Dimensionen beurteilen konnten,
wurden beide Gruppen positiv bewertet. In sol-
chen Féllen wére vermutlich eine Diskriminie-
rung sogar selbstwertschadigend, weil sie nicht
notwendig ist und sozialen Normen widerspricht
(und daher das dffentliche Selbst bedroht).

6.352 Vorurteile und Stereotype

(Einstellungen zu Aul3engruppen)

Obwohl die Begriffe Vorurteil und Stereotyp
von verschiedenen Autoren in etwas unter-
schiedlicher Weise (und mit unterschiedlichem
theoretischen Hintergrund) verwendet werden,
bestent in den folgenden Punkten weitgehend
Ubereinstimmung: Vorurteile sind Einstellun-
gen, deren Objekte AuflRengruppen oder - as
Speziafal von Aulengruppen - Minoritéten
sind. Dabel handelt es sich in der Regel um
negative, abwertende Einstellungen. Die kogni-
tive Komponente der Vorurteile - das subjektive

Wissen bzw. die Meinungen Uber die Aulen-
gruppe - wird Stereotyp genannt. Stereotype
sind meistens Ubergeneralisationen, d. h. allen
Angehdrigen der AulRengruppe werden aufgrund
der Kategoriezugehtrigkeit mehr oder weniger
dieselben Merkmale zugeschrieben. Aullerdem
werden Unterschiede zwischen der eigenen
Gruppe und Auf¥engruppen Uberbetont. Vorur-
teile und Stereotype sind sehr stabil und schwer
zu andern.

Wie im vorigen Kapitel gezeigt wurde, entstehen
Vorurteile (d. h. negative Einstellungen zu Au-
Zengruppen) durch Motivationsprozesse (Selbst-
werterhohung), wahrend Stereotype (d. h. Uber-
schétzung der Ahnlichkeit zwischen den Mit-
gliedern einer Kategorie) primér kognitive Ursa-
chen haben. Sie treten bei der Beurteilung von
Linien genauso auf wie bei der Beurteilung von
Personen, und haben vermutlich die Funktion,
eine aulRerordentlich komplexe Welt durch Ver-
einfachung Uberschaubarer zu machen und die
Orientierung in ihr zu erleichtern. Kognitiv be-
dingt ist alerdings nur die Struktur von Stereoty-
pen (Ubergeneralisation). Der Inhalt hangt so-
wohl von kognitiven Prozessen (z. B. illusori-
sche Korrelationen, s. weiter unten) al's auch von
Motivationsprozessen ab (z. B. Selbstwert, Ein-
Stellungen).

Das heildt aber keineswegs, dald Stereotype un-
vermeidlich sind, oder dal3 Aul3engruppen im-
mer as (deindividuierte) Kategorie wahrgenom-
men werden, ohne auf die individuellen Eigen-
heiten der Mitglieder zu achten. Unser Wissen
Uber eine Gruppe besteht haufig nicht nur aus
einem Prototyp (dem Kategoriestereotyp), son-
dern enthdt auch konkrete Beispiele (exem-
plars), adso Wissen Uber einzelne Gruppenmit-
glieder (s. MEssick und MACKIE, 1989). Ob
Urteile Uber die Gruppe eher vom Prototyp oder
von Individuen ausgehen, dirfte von der Lernge-
schichte abhéngen. Wenn man zuerst ein Stereo-
typ lernt, bevor man Wissen Uber Individuen
erwirbt, wird das Stereotyp die Urteile dominie-
ren. Lernt man zuerst Individuen kennen, wird
die Gruppenwahrnehmung eher vom Wissen
Uber die Einzelpersonen gesteuert. Dal’ Auf3en-
gruppen oft in stereotyper Weise wahrgenom-
men werden, hangt auch damit zusammen, dal3
man meistens mehr Angehdrige der eigenen
Gruppe kennt und weniger Wissen Uber einzelne
Mitglieder von Aufengruppen hat.
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6. Kapitel: Interaktion in Gruppen

In diesem Zusammenhang ist auch das in den
Abschnitten 5.251 und 5.324 beschriebene Mo-
dell von Fske und ihren Mitarbeitern zu erwah-
nen (FsKe und PAVELCHAK, 1986; Fiske und
NEUBERG, 1989). Dieses Modell beschreibt, un-
ter welchen Bedingungen Personen in stereoty-
per Weise (aufgrund ihrer Kategoriezugehorig-
keit) oder in individuierter Weise (aufgrund des
Wissens Uber ihre personlichen Merkmale) beur-
teilt werden. Der bequeme Weg stereotyper In-
formationsverarbeitung wird u. a. dann vermie-
den, wenn man zu genauer Verarbeitung moti-
viert ist (z. B. wegen Ergebnisabhangigkeit)
oder wenn eine stereotype Beurteilung nicht
moglich ist, weil die individuellen Merkmale zu
keiner verfligharen Kategorie passen.

Ein interessanter Ansatz, der die Entstehung von
Stereotypen Uber Minoritéten (aber auch in be-
stimmten anderen Féllen) erkldren kann, stammt
von HAMILTON (1979; HAMILTON und SHER-
MAN, 1989). Die Vpn von HAMILTON und GIF-
FORD (1976) erhielten eine Liste von 39 Verhal-
tensbeschreibungen. Jede Verhaltensbeschrei-
bung bestand aus einem Vornamen, einer Grup-
penzugehorigkeit, und einer Handlung (z. B.
«Joe, ein Mitglied der Gruppe A, beunruhigte
die andere Person durch seine sarkastische Be-
merkung»). Jede beschriebene Person war Mit-
glied einer von zwei Gruppen (A oder B) und
jedes Verhalten gehérte in eine von zwel Katego-
rien (erwinscht oder unerwinscht). In einem
Grofdteil der Sétze wurde ein Mitglied der
Gruppe A (26 Sétze) und ein erwinschtes Ver-
halten (27 Sétze) genannt.

Anschlief?end wurden den Vpn die Verhatens-
beschreibungen ohne Angabe des Namens und
der Gruppe geboten, und die Vpn sollten bei

jeder Handlung angeben, ob die Handlung von
einem Mitglied der Gruppe A oder der Gruppe B
ausgefuhrt wurde. Wie die Haufigkeiten in Ta
belle 91 zeigen, bestand keinerlei Zusammen-
hang zwischen Gruppen und Verhalten (die Ver-
héltnisse zwischen den beiden Verhaltensklas-
sen sind in beiden Gruppen gleich, daher ist die
Korrelation zwischen Gruppen und Verhalten
null). In den Antworten der Vpn zeigte sich
jedoch ene illusorische Korrelation: Bei den
héufigen Verhatensweisen stimmten die Ant-
worten der Vpn ziemlich genau mit den objekti-
ven Haufigkeiten Uberein. Die Haufigkeit der
seltenen Verhaltensweisen wurde jedoch bei der
grofen Gruppe unter- und bei der kleinen ziem-
lich stark (um mehr als 50%) Uberschétzt. Da
durch wurde ein Zusammenhang zwischen der
Minoritdt und dem seltenen Verhaten herge-
stellt.

Da dieser Effekt sowohl bel unerwinschtem
(Experiment 1) as auch bei erwiinschtem Ver-
halten (Experiment 2) auftrat, wurde er nicht als
motivationsbedingt, sondern as kognitiver Ef-
fekt interpretiert, und zwar as Auffaligkeitsef-
fekt. Kleine Gruppen und seltene Verhatens
weisen sind vor dem Hintergrund des Gewdhnli-
chen oder «Normalen» aufféllig. Zwischen Per-
sonen und Verhaltensweisen, die beide die Auf-
merksamkeit auf sich ziehen, wird eine Verbin-
dung hergestellt. Dadurch entsteht eine Ten-
denz, Minoritéten seltene (und damit vorwie-
gend unerwiinschte und ungewoéhnliche) Verhal-
tensweisen, Merkmale und Einstellungen zuzu-
schreiben. Da Sterotype (zum Teil) durch Auf-
faligkeit entstehen, sind nach MCARTHUR
(1982) wahrnehmungsmaidig auffélige Gruppen
(Auffélligkeit durch Hautfarbe, Alter, Behinde-

Tabelle 91
Experiment 1 Experiment 2
Gruppe A Gruppe B Gruppe A Gruppe B
Beschreibungen
Verhalten
erwinscht 18 9 8 4
unerwinscht 8 4 16 8
Wiedergabe
Verhalten
erwinscht 17,52 9,48 5,87 6,13
unerwinscht 5,79 6,21 1571 8,29
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rungen, Gewicht, Kleidung, Verhaten, Sprache
usw.) bevorzugte Objekte von Vorurteilen und
Stereotypen.

[llusorische Korrelationen aufgrund von Sel-
tenheit oder Auffalligkeit wurden mehrmals
nachgewiesen. Dieser sehr robuste Effekt wird
jedoch von Motivationsprozessen Uberlagert
und modifiziert (SCHALLER und MAASs, 1989;
SPEARS, VAN DER PLIGT und EISER, 1985,
1986). Wenn die (mogliche) illusorische Korre-
lation den Wiinschen oder Erwartungen der Vpn
entspricht, kann sie vergroRert werden. Wenn
sie den Winschen oder Erwartungen wider-
spricht, wird sie verkleinert oder verschwindet
ganz. Das stimmt mit den Hypothesen von AL-
Loy und TABACHNIK (1984) Uber Kontingenz-
Wahrnehmung Uberein (s. Abschnitt 2.546).
Wie dle Schemata sind auch Stereotype sehr
anderungsresistent. lhre Stabilitét entsteht durch
selektive Wahrnehmung, selektive Informa-
tionssuche, selektives Gedéchtnis und stereotyp-
konsistente Interpretationen (nicht zuletzt durch
geeignete Attributionen). Auf3erdem kdnnen Be-
stétigungen des Stereotyps im Verhalten auftre-
ten (sich selbst erfilllende Prophezeiungen, s.
Abschnitt 6.115). Dazu kommt noch, dal3 Ste-
reotype motivationsbezogene Funktionen haben
(vor allem Selbstwerterh6hung, aber auch Wert-
ausdrucksfunktion u. a.).

Ganz algemein werden Schemata nur dann ge-
andert, wenn sehr viele schemainkonsistente In-
formationen auftreten. Aber auch in diesem Fall
durfte die héufigste Reaktion die Aufsplitterung
des Schemas in Teilkategorien sein (subtyping),
wodurch letzten Endes das Schema erhalten
bleibt. (Beispiel: Es gibt zwar eine bestimmte
Gruppe von X, deren Mitglieder positive Eigen-
schaften haben, aber im grof3en und ganzen sind
X negativ.) Diese Art der Schemaénderung tritt
vor alem dann auf, wenn viele schema-inkonsi-
stente Informationen konzentriert auftreten.

Eine schrittweise Schemaénderung mit jeder
neuen inkonsistenten Information (bookkeeping
model) tritt eher bei verteilten Informationen auf
(WEBER und CROCKER, 1983). Uber die Bedin-
gungen einer plétzlichen und vollsténdigen
Schemaénderung (conversion model) ist noch
wenig bekannt. Sie wird aber sicher durch das
Vorhandensein eines neuen und alternativen
Schemas begingtigt.

Angesichts der in diesem Abschnitt referierten
Befunde dréngt sich die Frage auf, was man
gegen Vorurteile, Stereotype und Diskriminie-
rung machen kann. Darauf gibt es aus verschie-
denen theoretischen Perspektiven (mindestens)
vier einander ergdnzende Antworten: (1) Der
Ansatz von SHERIF legt nahe, positive Abhan-
gigkeiten zwischen den Gruppen - d. h. gemein-
same Ziele - zu schaffen. (2) Aus der SIT folgt
der Rat, die starre Kategorisierung abzuschwé
chen (etwa durch Hinweise auf Gemeinsamkei-
ten und damit auf die Zugehdrigkeit zu einer
gemeinsamen Kategorie), bzw. die Kategorisie-
rungseffekte abzuschwéchen (z. B. die Uberge-
neralisation zu beseitigen, indem man individu-
ierende Informationen Uber einzelne Mitglieder
der anderen Gruppe bietet, s. WILDER, 1986).
(3) Aus selbstwerttheoretischer Sicht ist es ziel-
fuhrend, ganz allgemein den Selbstwert zu erho-
hen bzw. aternative Moglichkeiten der Selbst-
werterhdhung (auf3er Diskriminierung) zu fin-
den. (4) Aufgrund der neueren Geftihls- und
Aggressionsforschung ist es ratsam, die allge-
meine Zufriedenheit (und damit Vorherrschen
positiver Gefiihle) zu erhdhen, und Situationen,
die negative Gefilhle (und damit eine erhdhte
Aggressionsbereitschaft) audésen, nach Mdg-
lichkeit zu vermeiden. Bedingungen von Zufrie-
denheit und Folgen von Unzufriedenheit wurden
in eindringlicher Weise von HOFSTATTER (1986)
analysiert.
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