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1. Grundlegende Annahmen und historische Vorlaufer der
Impression-Management-Theorie

Wie viele andere Theorien sozialen Verhaltens geht die Impression-
Management-Theorie davon aus, daf3 Menschen aktiv handeln und sich
mit ihrer Umwelt interaktiv auseinandersetzen. Menschen reagieren
demnach nicht nur passiv auf interne und externe Reize; sie beeinflussen
in gezielter Weise ihre Umwelt, insbesondere ihre soziale Umgebung, al-
so ihre Mitmenschen. Die Beeinflussung von Mitmenschen erfolgt in In-
teraktionsprozessen, und diese Interaktionsprozesse stehen im Mittel-
punkt der Impression-Management-Theorie. Ihre zentrale Annahme be-
sagt, dafl Personen stindig bemiiht sind, den Eindruck, den sie auf an-
dere Personen machen, zu kontrollieren bzw. zu steuern.

Zur Erklarung und Begriindung ihrer Theorie verweisen die Vertreter
der Impression-Management-Theorie (z.B. SCHLENKER, 1980; TEDESCHI
& Riess, 1981 a; SNYDER, 1977) explizit auf zumeist phdnomenologisch
orientierte, soziologische Interaktionstheorien, wie z.B. den symboli-
schen Interaktionismus (vgl. BLUMER, 1969; RoOsSE, 1967).

Im Rahmen dieser Theorieansitze werden soziale Interaktionen als
durch wechselseitige Erwartungen der an der Interaktion beteiligten
Personen beeinfluf3it angesehen (vgl. z.B. GOFFMAN, 1967, 1969). Bei so-
zialen Interaktionen werden nicht nur Erwartungen beziiglich des Ver-
haltens der Interaktionspartner wirksam, sondern die Erwartungen um-
fassen auch wiederum die Erwartungen der Interaktionspartner. Kon-
kret bedeutet dies, daB3 eine Person vor der Ausfiihrung einer Verhal-
tensweise potentielle Reaktionen anderer Personen auf diese Verhaltens-
weise antizipiert, und je nachdem, ob diese antizipierten Reaktionen als
erwiinscht oder unerwiinscht gelten, wird die Verhaltensweise gezeigt,
modifiziert oder unterlassen. Als eine sehr wichtige Reaktion des Inter-
aktionspartners gilt dabei die Bewertung, der Eindruck oder das Bild
der agierenden Person, auf das der Interaktionspartner aufgrund des ge-
zeigten Verhaltens schlieBt. Die agierende Person ist somit stark be-
miiht, den Eindruck, den eine andere Person von ihr aufgrund des von
ihr gezeigten Verhaltens gewinnt, zu steuern. Die verschiedenen Mog-
lichkeiten, derer sich eine Person bedienen kann, um ihre Interaktions-
partner erfolgreich zu beeindrucken, wurden bereits frither in der So-
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zialpsychologie (vgl. TEDEscHI, 1972) als Prozesse sozialer Beeinflus-
sung bzw. persénlichen Machtgewinns beschrieben.

HEDER (1958) hat eine Theorie der naiven Psychologie entwickelt;
danach verhalten sich die Menschen im Alltagsleben wie «naive» Psy-
chologen, die ihre Mitmenschen beobachten und aufgrund ihrer Beob-
achtungen auf deren Motive, Dispositionen, Intentionen, Personlich-
keitsmerkmale usw. schlieBen. Diese Schliisse bestimmen dann weitge-
hend das Verhalten der Beobachter gegeniiber den beobachteten Akteu-
ren.

Wiihrend nun bei HEIDER eher der Beobachter im Mittelpunkt des In-
teresses steht und untersucht wird, nach welchen Kriterien und auf wel-
che Weise er zu seinen «Feststellungen» iiber die anderen Personen ge-
langt, steht in der Impression-Management-Theorie eher der beobachte-
te Akteur im Zentrum der Betrachtung. Dabei wird angenommen, dal3
der Akteur ebenfalls ein «naiver» Psychologe sei, der in etwa iiber die
gleiche Kompetenz verfiige wie sein Kollege, der Beobachter. Der Ak-
teur weif} also, zu welchen Feststellungen der Beobachter aufgrund des
gezeigten Verhaltens iiber thn gelangen wird, d.h. der Akteur erwartet
bestimmte Reaktionen seitens des Beobachters auf sein eigenes Verhal-
ten. Entsprechend diesen Erwartungen wird der Akteur sich so verhal-
ten, dafl vom Beobachter Reaktionen gezeigt werden, die der Akteur fir
wiinschenswert hilt (vgl. WEARY & ARKIN, 1981).

Sowohl die kurz skizzierten soziologischen Interaktionstheorien als
auch psychologische kognitive Theorien, wie die sich von HEIDER herlei-
tende Attributionstheorie, haben eine gewichtige Bedeutung fiir die
Auffassung vom «Selbst» bzw. «Selbstkonzept» eines Menschen. Mit
«Selbstkonzept» bezeichnet man allgemein das Insgesamt der selbstbe-
zogenen Kognitionen und Evaluationen einer Person; man unterschei-
det dabeil eine Reihe mehr oder weniger spezifischer Selbstkonzepte,
z.B. solche, die sich auf die Wahrnehmung und Bewertung der eigenen
Fahigkeiten, des eigenen Aussehens oder sozialer Verhaltensweisen der
Person beziehen. Dabei ist man heute unter dem EinfluB3 der genannten
psychologischen und soziologischen Theorien weitgehend der Auffas-
sung, dal} solche Selbstkonzepte im Verlaufe der sozialen Interaktionen
einer Person gebildet und modifiziert werden.

. I_Em Mensch wird sein allgemeines Selbstkonzept ebenso wie seine spe-
Z}flschen .Seibstkonzepte im Laufe der Zeit als Folge vielfaltiger Interak-
tionen mit anderen Personen im wesentlichen danach herausbilden, was
er liber 33ch selbst in Erfahrung bringen kann - diese Erfahrungen wer-
;iﬁl:l;\é g:rzréxnigogggr’l;?geiuﬁh so::liale Rt‘lckmeld.ung v.ermittelt. Was
tiber ithn reden usw., wird also ::ricK?ndgepken’ o Forn e
konzepte dieses Me,nschen besti o Datr d?'e rormung der §e1b§ -

stimmen. Daher kénnen sowohl die hier
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besprochenen Vorldufer der Impression-Management-Theorie als auch
diese selbst in gewisser Weise als «Selbst-Theorien» aufgefaflt werden -
als theoretische Anséitze, die beispielsweise das Zustandekommen und
die Beeinflussungsmoglichkeiten von Selbstkonzepten zu erkldren ver-
suchen. Ebenso wie ein Individuum seine Selbstwahrnehmung und
-bewertung iiber das «Spiegelbild», also iiber die tatsdchlichen oder ver-
muteten Urteile anderer Personen bilden kann, kann es auch versuchen,
dieses Bild, das andere Pesonen iiber das Individuum haben, zu beein-
flussen bzw. systematisch zu manipulieren. Hiermit befaflt sich die
Impression-Management-Theorie.

2. Impression-Management

Der Begriff «Impression-Management», weitgehend bedeutungsgleich
mit «Image-Control» und «Self-Presentation», besagt, dal Menschen
den Eindruck zu steuern bzw. zu kontrollieren versuchen, den sie auf
andere Menschen ausiiben. Die Person benutzt also ihr eigenes Verhal-
ten, um anderen Personen einen bestimmten Eindruck zu vermitteln
oder sich ihnen gegeniiber in einer bestimmten Art und Weise darzustel-
len (TEDEScHI & RIEss, 1981 a; BAUMEISTER, 1982; SNYDER, 1977). Die
Begriffe «Impression-Management» und «Self-Presentation» werden
gewohnlich als bedeutungsgleich angesehen; dies soll auch in dem vor-
liegenden Bericht geschehen, obgleich z.B. ScENEIDER (1981) hervor-
hebt, «Impression-Management» lege das Gewicht auf das Erzielen ei-
nes Eindrucks, also die Beeinflussung eines Publikums, wahrend «Self-
Presentation» stirker die Darstellung des Akteurs selbst betone.

Fast alle Verhaltensweisen eines Menschen koénnen zugleich dem
Impression-Management dienen oder sind zumindest durch Impression-
Management-Bemiihungen beeinfluf3t, wobei die Impression-
Management-Strategien sowohl bewulfit als auch unbewuf3t, d.h. auto-
matisiert erfolgen kénnen und auch entsprechend unterschiedlichen si-
tuativen Rahmenbedingungen sehr unterschiedlich ausfallen kénnen.
Impression-Management kann auch sowohl gegeniiber realen, anwesen-
den Interaktionspartnern als auch gegeniiber einem imaginiren, real
nicht vorhandenen Publikum ausgeiibt werden (vgl. SCHLENKER, 1980).
Dies bedeutet, dall Personen bei fast allem, was sie auch gerade tun, zu-
mindest partiell oder nebenbei immer auch Impression-Management be-
treiben. Ferner unterscheiden sich Individuen teilweise erheblich vonein-
ander in der Fahigkeit, erfolgreich Impression-Management zu betrei-
ben, z.B. in der Fahigkeit, ein Publikum in einer gewiinschten Art und
Weise zu manipulieren (vgl. SNYDER, 1977, 1979). Auch SCHLENKER
(1980) fuhrt einige Personlichkeitsvariablen auf (z.B. self-monitoring,

59



Tab. I: Systematik der Selbstprisentationen nach TEDESCHI, LINDSKOLD & ROSENFELD
(1985)

Assertive Selbstpriisentations-Taktik:

Der Akteur versucht iiber eine (positive)
Selbstdarstellung das Publikum so zu
beeindrucken, daB seine soziale Macht
vergroBert wird und eigene Interessen
und Wiinsche vom Publikum erfiilit
werden.

Ingratiation (Schmeicheln):
Self-enhancing communication (Kom-
munikation mit dem Ziel, sich selbst
oder andere zu erhéhen)
Other-enhancing communication
Opinion conformity (Meinungskonfor-
mitit)

Favor-doing (Nett zu anderen sein)

Intimidation (Einschiichtern)

Supplication (Hilfsbediirftig erscheinen)

Self-Promotion (Kompetent und intelli-
gent erscheinen)

Entitlements (Verbal Leistungen heraus-
stellen)

Enhancements (Eigene Leistung fiberbe-
werten)

Social Identity (Sich mit einer aner-
kannten Gruppe identifizieren)

Basking in Reflected Glory

Blasting (Rivalisierende
Gruppen/Personen abwerten)

Exemplification (sich als beispielhaft,
moralisch und integer darstellen)

Defensive Selbstprisentations-Taktik:

Der Akteur versucht zu verhindern oder
zumindest einzuschrianken, daf er beim
Publikum an Ansehen verliert.

Predicaments and Face-Work

(sich aus einer miBilichen Lage heraus-
winden)

Excuses

(sich als nicht verantwortlich hinstellen)
Justifications

(sich rechtfertigen)

Disclaimers and Self-handicapping
(andere iiber eventuelle spitere, eigene
MiBerfolge informieren)

Apologies

(sich entschuldigen)




Assertive Selbstpriisentations-Strategie:

Der Akteur ist bemiiht, eine langfristig
giiltige, gute Reputation zu erwerben,
die iiber verschiedene und unterschiedli-
che Situationen hinweg wirksam ist.

Competence or Expertise

(Kompetent bzw. als Experte erschei-
nen)

Attractiveness

(sich als attraktiv und liebenswert dar-
stellen)

Status and Prestige

(status-, prestigebehaftet, elitdr auftre-
ten)

Credibility and Trustworthiness

(sich als glaubwiirdig und vertrauens-
wiirdig darstelien)

Self-disclosure

(sich anderen gegeniiber 6ffnen, er-
schliefien)

Defensive Selbstpriisentations-Strategie:

Der Akteur ist bemiiht, ein Bild von
sich zu vermitteln, wonach er - auch
fiber verschiedene und unterschiedliche
Situationen hinweg - nicht in vollem
Ausmaf fiir sein Handeln verantwort-
lich zu machen ist.

Helplessness and Anxiety

(sich als hilflos und angstlich darstellen)
Alcoholism and Drug Addiction
(alkohol- oder drogensiichtig werden,
als Ausdruck der Nichtiibernahme von
Verantwortung)

Symptoms of Mental Iliness
(Obernahme der Rolle des «Geistes-
kranken», vor allem bei Patienten in
Krankenanstalten)
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d.h. die bei Personen unterschiedlich stark ausgeprigte Tendenz, ihr ei-
genes Verhalten zu «iiberwachen», oder Machiavellismus, d.h. die mehr
oder weniger starke Neigung, in sozialen Beziehungen Macht auszuii-
ben), die die Fahigkeit, erfolgreich Selbst-Prisentation zu betreiben, er-
heblich beeinflussen.

Nach ARkIN (1980) betreiben Menschen im Regelfall Impression-
Management, um soziale Anerkennung zu erzielen. Es ist jedoch durch-
aus moglich, daB eine Person sich selbst ungiinstig darstellt, wenn durch
diese negative Selbstdarstellung ein gewiinschtes Ergebnis erreicht wird
(vgl. JELLISON & GENTRY, 1978). In Untersuchungen von FONTANA &
KieIN (1968), FonTANA, KLEIN, LEWIS & LEVINE (1968) sowic WATSON
(1972) wurde festgestellt, daf} z.B. auch Insassen psychiatrischer Ein-
richtungen Impression-Management betreiben; dabei kann die Art der
Selbstdarstellung in Abhingigkeit von den erwarteten Folgen darin be-
stehen, sich als «krank» darzustellen, um z.B. eine Entlassung zu ver-
hindern, oder sich selbst als relativ gesund darzusteilen, um z.B. eine
Riickverlegung auf eine geschlossene Anstalt zu verhindern (vgl. BrRA-
GINSKY, 1981). Insgesamt ist anzunehmen, dafl Personen sich in Abhén-

gigkeit von den erwarteten Verhaltenskonsequenzen giinstig oder un-
giinstig darstellen.

2.1.  Impression-Management-Techniken

Zur Beschreibung und Klassifikation verschiedener Impression-
Management-Techniken werden zumeist allseits bekannte Alltagsver-
haltensweisen im Sinne von Impression-Management-Strategien inter-
pretiert (vgl. ScHLENKER, 1980). Systematiken von Impression-
Management-Techniken wurden von SNYDER (1977), TEDESCHI & RIESS
(1981b) sowie JoNEs & PITTMAN (1982) vorgelegt. Eine Zusammenfas-
sung der von verschiedenen Autoren aufgestellten Impression-
Management- bzw. Self-Presentation-Taxanomien versuchen TEDESCHI,
LINDSKOLD & ROSENFELD (1985). Sie verwenden dabei die aus dem mili-
tarischen Bereich (ibernommenen Ordnungsgesichtspunkte «Taktik»
und «Strategie», um darauf hinzuweisen, daB Impression-Management-
Techniken eher kurzfristig und situationsspezifisch (Taktik) oder eher
langfristig und situationsiibergreifend angelegt sein kénnen (Strategie).
Weiter unterscheiden sie zwischen «assertiven» (auf Durchsetzung hin-
auslaufenden) und «defensiven» (verteidigenden) Techniken. Das auf
der Basis der beiden genannten Dimensionen erstellte Schema ist in 7a-
belle 1 wiedergegeben. Welche Strategie im einzelnen gewihlt wird,
hangt von den jeweiligen persdnlichen und sachlich gegebenen Umstédn-

den ab, zB der.l besonderen Fihigkeiten einer Person oder den vorherr-
schenden situativen Bedingungen.
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Insgesamt ist festzustellen, daf3 die vorgelegten Systematiken von
Impression-Management-Techniken als solche nicht empirisch gewon-
nen, sondern vorwiegend beschreibend-intuitiv aufgestellt worden sind.

2.2. Experimentelle Untersuchungen zu Impression-Management-
Techniken

Empirische und experimentelle Studien, in denen einzelne Impression-
Management-Techniken in direkter Weise untersucht werden, liegen
bisher in relativ sparlicher Zahl vor. Z.B. lieB sich zeigen, dal}
Impression-Management nicht nur in konkreten Interaktionssituationen
erfolgt, sondern auch in Situationen mit nicht unmittelbarer sozialer In-
teraktion. So beobachteten LEwiTTES & SiMMONs (1975), dafl Kaufer
von Sex-Zeitschriften im Unterschied zu Kdufern anderer Magazine
beim Weitergehen ihre Zeitschriften eher verdeckt tragen, so daf} sie
auch . fiir zufillig Voriibergehende nicht ohne weiteres erkennbar sind.
C1ALDINI und Mitarbeiter untersuchten eine als «Basking and Blasting»
(«basking« bedeutet «Sich-Sonnen», «blasting» meint «Verdammen»;
" man kann sich im Ruhm anderer Personen sonnen oder sie verfluchen)
bezeichnete Impression-Management-Technik (CIALDINI, BORDEN,
THORNE, WALKER, FREEMAN & SLoAN, 1976; Ci1ALDINI & RICHARDSON,
1980; RICHARDSON & CiaLDiNI, 1981). Sie zeigten, dafy Personen von Er-
folgen anderer profitieren moéchten, indem sie auf irgendwelche Ge-
meinsamkeiten mit diesen Personen hinweisen. Z.B. identifiziert man
sich eher mit der heimischen Fuf3ballmannschaft, wenn diese ein Spiel
siegreich bestritten hat («wir haben gewonnen»), als wenn sie ein Spiel
verloren hat («sie haben schlecht gespielt»). Durch die Herstellung eines
Zusammenhanges zwischen der eigenen Person und erfreulichen bzw.
positiven Ereignissen gelingt es Personen, ihr Ansehen zu erhéhen, so
daB quasi ein Teil des positiven Ergebnisses fiir sie dabei abfillt. Ein
dhnliches Phinomen stellt der von ScHLENKER (1980) beschriebene
«MUM-Effekt» dar («to keep mum» bedeutet «sich mucksmiuschen-
still verhalten»): Der Uberbringer einer Nachricht wird mit ihrem Inhalt
assoziiert, auch wenn eine solche Verbindung de facto nicht besteht. Da
der Uberbringer einer «schlechten» Nachricht antizipiert, daB er fiir de-
ren Inhalt bestraft werden kénnte (in diesem Falle wére es fiir ihn bes-
ser, «to keep mum»), wiahrend er fiir eine «gute» Nachricht belohnt
wiirde, versucht er, sein Verhalten so zu modifizieren, daf3 bei der Nach-
. richteniitbermittlung negative Konsequenzen minimiert und positive Fol-
gen maximiert werden.

Daf} Personen versuchen, unvorteilhafte Assoziationen zu vermeiden,
wird in einer Untersuchung von CooPER & JONES (1969) deutlich. In ih-
rem Experiment verandern die Versuchspersonen dann ihre Einstellung,
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wenn ein Partner mit einer dhnlichen Einstellung wie die Vp unvorteil-
haft auftritt. Durch eine Einstellungsinderung erfolgt eine Abgrenzung
zum unvorteilhaften Partner, indem die urspriingliche Gemeinsamkeit
(ahnliche Einstellungen) demontiert wird und somit das Negativbild des
Partners nicht so leicht auf die Vp abfarbt.

Wie schon oben ausgefiihrt, antizipieren Menschen die Reaktionen
anderer und versuchen entsprechend, ihr Verhalten zu modifizieren. Als
Beleg dafiir kann eine Untersuchung von DANHEISER & GRAZIANO
(1982) herangezogen werden, wonach kooperatives Verhalten eher dann
gezeigt wird, wenn weitere zukiinftige Interaktionen mit dem Partner er-
wartet werden. Von TEDESCHI, MALKIS, GAES & QUIGLEY-FERNANDEZ
(1980) wird aufgezeigt, dal} der erste Eindruck einer Person das weitere
Kooperationsverhalten gegeniiber dieser Person bestimmt. UNGAR
(1981) stellt in drei Feldexperimenten fest, dall die vermuteten Erwar-
tungen anderer Personen die Bildung der eigenen Meinung modifizie-
ren: Personen wurden auf der Strafle fiir eine angebliche Radio-
Sendung gebeten, ihre Meinung zu bestimmten fiktiven Ereignissen zu
duflern, die jedoch so plausibel waren, daf} sie hiitten passiert sein kon-
nen. Hierbei gab der Interviewer Hinweisreize, welche Antwort er wohl
erwartete. Entsprechend den ‘Erwartungen’ des Interviewers reagierten
dann auch die Personen. In einem Experiment von BAUMEISTER & JONES
(1978) erfahren die Vpn, daB} ein Publikum iiber positive, negative oder
gar keine Vorinformationen iiber sie verfiige. Sofern die Vorinforma-
tion ungiinstig ist, ziehen die Vpn weitere giinstige Informationen zur
Selbstbeschreibung heran, uber die das Publikum bislang noch nicht
verfiigt hat. Ist die Vorinformation giinstig, so geben sich die Vpn in der
Selbstdarstellung moderat. Ist kein vorinformiertes Publikum vorhan-
den,_ so entfallen die entsprechenden Techniken der Selbstdarstellung.

Die }.{eaktionen eines Publikums auf verschiedene Selbstdarstellungs-
strategien wurden von SCHLENKER & LEARY (1982) untersucht; z.B.
wurden korrekte Selbstdarstellungen hinsichtlich eigener Leistungen mit
besch‘eidenen odc;r ar'lgeberischen Selbstdarstellungen verglichen. Im all-
i, doch gibt e davon Ausnaimen (. 8. Undorsimooorasentation sl

_ .B. erstatement bei guter Let-
stung). Verglichen mit Untersuchungen, in denen die Selbstdarstellung
der Akteure untersucht wird, zeigt die Untersuchung von Publikumsre-

aktionen, daBl Akteure und Publikum iiber ein gemeinsames Wissen um
Selbstdarstellungsstrategien zu verfligen scheinen.



3. Die Impression-Management-Theorie in
Auseinandersetzung mit anderen Theorien

Schon lange vor der Ausformulierung der Impression-Management-
Theorie war in der Psychologie, insbesondere in der Differentiellen und
diagnostischen Psychologie, das Konzept der «sozialen Erwiinschtheit»
(social desirability) bekannt (z.B. CRONBACH, 1946; EpwARDS, 1953;
zusammenfassend MUMMENDEY, 1981). Man nennt Reaktionen einer
Versuchsperson in einem psychologischen Experiment oder in einem
Test «sozial erwiinscht», wenn die Person entsprechend ihrer Erwartung
reagiert, daB3 die Art ihrer Reaktion die Zustimmung einer sozialen
Gruppe (z.B. der Untersucher) findet. Seit langem ist auch bekannt, daf3
Versuchspersonen in Experimenten in charakteristischer Weise auf von
ihnen wahrgenommene bzw. vermutete Anforderungsmerkmale reagie-
ren (ORNE, 1962; PaAGE, 1973), d.h. die Versuchsperson reagiert nicht
nur auf die im Experiment vorgegebenen Reize, sondern auch auf ver-
mutete Erwartungen der Untersucher. Diese Antworttendenz kann die
Validitat experimentell oder sonstwie empirisch gewonnener Ergebnisse
erheblich beeintriachtigen, da die postulierten Zusammenhinge zwi-
schen den experimentell vorgegebenen Reizen und den folgenden Reak-
tionen der Versuchspersonen moglicherweise nur auf solchen Erwar-
tungseffekten beruhen. Sowohl solche «Versuchspersonen-Effekte» als
auch entsprechende «Versuchsleiter-Effekte» (vgl. ROSENTHAL, 1966)
entstehen offenbar dadurch, da3 in psychologischen Untersuchungen
«denkende» Subjekte agieren, wobei es noch - gewollt oder ungewollt -
zu sozialen Interaktionen zwischen Versuchspersonen und Versuchslei-
tern kommt, in denen nach PAGeE (1981) ebenfalls Impression-
Management stattfindet.

Ausgehend von dieser Position kritisieren die Theoretiker der
Impression-Management-Theorie andere theoretische Positionen, in-
dem sie darauf hinweisen, daf} deren experimentelle Befunde tatsachlich
hiaufig methodologische Artefakte seien, dafl diese Befunde in den je-
weiligen Experimenten durch wirksame Impression-Management-
Strategien erklart werden konnten, und daB3 diese Befunde somit nicht
zur Stiitzung dieser alternativen Theorien herangezogen werden diirf-
ten. Die Impression-Management-Theoretiker stiitzen ihre Postulate da-
durch, daf} sie die grundlegenden Experimente anderer Theorien wieder-
holen, wobei jedoch die Form der Datenerhebung modifziert wird. Um
Selbstdarstellungsstrategien zu identifizieren, wird zumeist die Anony-
mitdtsbedingung variert: « Typically, something that happens to the sub-
ject will be known to other people (public condition) or will be known
only to the subject (private condition); or, the subject’s behavior will be
known to others, or not» (BAUMEISTER, 1982, S.4). Wird nun in einem
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Experiment in der Offentlichkeits-Bedingung ein bestimmtes Ergebnis
erzielt, das aber in der Privat-Bedingung nicht erzielt wird, so kann das
Ergebnis nur auf Impression-Management-Mechanismen zuritckgefiihrt
werden. '

Als Beispiel fiir diese Vorgehensweise mag ein Experiment von BoL-
TEN, MUMMENDEY, & ISERMANN-GERKE (1983) dienen, in welchem sich
Personen in einer Offentlichkeitsbedingung giinstiger, sowie in ihren
Einstellungen konservativer darstellten als in einer Anonymitétsbedin-
gung. Entsprechende Unterschiede fanden Autoren, die Anonymitéts-
und Publikumsbedingungen im Rahmen von Experimenten zur Theorie
der objektiven Selbstaufmerksamkeit verglichen (SCHEIER, FENIGSTEIN
& Buss, 1974; INNES & YOUNG, 1975; BORDEN & WALKER, 1978).

Eine andere Methode zur Uberpriifung von Impression-Management-
Effekten stellt das sogenannte Bogus-Pipeline-Paradigma (BPL) dar.
Bei diesem von JONEs & S1GALL (1971) entwickelten experimentellen Ver-
fahren wird die Vp angesichts einer eindrucksvollen Apparatur zunéchst
davon iiberzeugt, daB3 der Versuchsleiter ihre wirklichen Einstellungen
und Bewertungen «physiologisch messen» konne. Nach dieser «Uber-
zeugungsphase» wird die Versuchsperson dann gebeten, die physiologi-
schen Messungen «vorherzusagen», wobei diese Vorhersage als weitge-
hend unbeeinflufit von Impression-Management-Taktiken angesehen
werden (zum Bogus-Pipeline-Paradigma vgl. BRACKWEDE, 1980). So
wiesen z.B. SiGaLL & PAGE (1971) nach, daf} weifle Amerikaner Farbige
bei normaler Paper-Pencil-Einstellungsmessung nicht ungiinstiger be-
werten als Weifle; mifit man jedoch unter Bogus-Pipeline-Bedingungen,
so erfolgt eine sehr ungiinstige Bewertung von Farbigen. In einer deut-
schen Replikation konnten MUMMENDEY, BOLTEN & ISERMANN-GERKE
(1982) ein entsprechendes Ergebnis fiir Tiirken, bewertet von deutschen
studentischen Versuchspersonen, aufzeigen. Ferner fanden MUMMEN-
DEY & BOLTEN (1981) sowie BoLTEN, MUMMENDEY, ISERMANN-GERKE &
HEMMERT (1982), dall Personen sich unter der Bogus-Pipeline-
Bedingung allgemein weniger sozial erwiinscht darstellen als unter iibli-
chen Paper-Pencil-Bedingungen.

‘Nachfolgend sollen einige Theorien besprochen werden, die unter
Einsatz der beiden oben genannten methodologischen Strategien von
d.en Vertretern der Impression-Management-Theorie kritisiert worden
sind (vgl. auch TETLock & MANSTEAD, 1985: dieser Beitrag konnte

gbenso wie die Antwort von J.T. TEDESCHI hier nicht mehr beriicksich-
tigt werden).



3.1. Dissonanztheorie

In der Auseinandersetzung mit der Theorie der kognitiven Dissonanz
entwickelte sich die Impression-Management-Theorie etwa zu Anfang
der siebziger Jahre. In einem programmatischen Artikel kritisieren TE-
DESCHI, SCHLENKER & Bonoma (1971) die Grundannahmen der Disso-
nanztheorie, dergemifl Individuen bestrebt sind, kognitive Dissonanzen
zu vermeiden. «Yet, most people seem to be able to tolerate a great deal
of logical inconsistency among their behaviors and beliefs. Strong need
for consistency would imply the development of coherent ideologies to
integrate cognitive elements. But evidence indicates that only a few, if
any, individuals reveal a high integration of their belief systems» (TE-
DESCHI et al., 1971. S. 687). Konsistenz ist nach Auffassung der Autoren
vielmehr ein sozial erwiinschtes Verhalten, und zu einer Dissonanz-
Reduktion kommt es dementsprechend nur dann, wenn ein Akteur
glaubt, er werde beobachtet. Dabei sei jedoch wichtig, daB die gezeigten
Verhaltensweisen und geduBerten Einstellungen von dem Beobachter so
Interpretiert wiirden, daf sie ohne duBBeren Druck, also aus ‘internalen’
Zustdnden erfolgten (tacted behavior). Sofern der Beobachter zur Er-
klarung fiir die gezeigten Verhaltensweisen und geduflerten Einstellun-
gen auf personenexterne Faktoren (im Sinne von ‘mands’) zuriickgreife,
entfalle die Notwendigkeit, sich konsistent darzustellen.

In diesem Sinne kritisieren TEDEscHI et al. (1971) auch das im Rah-
men der Dissonanztheorie schon klassisch gewordene Experiment von
FESTINGER & CArLsMITH (1959). In diesem wie auch anderen ‘forced-
compliance-Experimenten’ werden Vpn gebeten, sich entgegengesetzt zu
ihrer eigentlichen Einstellung zu verhalten. Es zeigte sich nun, daf3 Per-
sonen, die fiir dieses einstellungsdiskrepante Verhalten hoch belohnt
wurden, keine Einstellungsidnderung nach dem gezeigten Verhalten er-
kennen lieBen. Solche Personen jedoch, die keine oder nur eine gering-
fligige Belohnung erhalten hatten, dnderten ihr Einstellung nach dem
gezeigten Verhalten, so daBl dann Einstellung und Verhalten liberein-
stimmten. Im Rahmen der Dissonanztheorie wird diese inverse Bezie-
hung zwischen Belohnungshéhe und Einstellungsédnderung damit er-
klart, daB3 die offensichtlichen Diskrepanzen oder Dissonanzen zwi-
schen Einstellungen und Verhalten, die von den betroffenen Personen
als duflerst unangenehm erlebt werden, von den Vpn mit keiner oder nur
sehr geringer Belohnung dadurch aufgeldst werden konnen, daf} sie
eben entsprechend ihre Einstellung modifizieren. Bei hoch belohnten
Vpn eriibrigt sich eine solche Einstellungsinderung, da sie die Disso-
nanz durch Hinweise auf die Belohnung fiir das Verhalten reduzieren.

Dagegen wird nun ~ dhnlich wie in anderem theoretischem Zusam-
menhang, beispielsweise von NuTTIN (1975) - von den Vertretern der
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Impression-Management-Theorie postuliert, daB in solchen Experimen-
ten tatsachlich itberhaupt keine Einstellungsdnderung auftrete. Viel-
mehr wird angenommen, da3 Personen, die fir ihr einstellungsdiskre-
pantes Verhalten keine oder nur eine geringfugige Belohnung erhalten,
potenticllen Beobachtern unterstellen, diese interpretierten das gezeigte
Verhalten als das Ergebnis einer freien Entscheidung; somit wird den
Beobachtern zugleich unterstellt, sie erwarteten von der Versuchsperson
Konsistenz. Daher «tduschen» die Versuchspersonen Einstellungsdnde-
rungen «vor», um sich eben dem Versuchsleiter gegeniiber als konsistent
darzustellen - in Wirklichkeit finden jedoch keine Einstellungsanderun-
gen statt. Bei denjenigen Personen, die fiir ihr einstellungsdiskrepantes
(counterattitudinal) Verhalten hoch belohnt werden, entfillt die Not-
wendigkeit, Einstellungsinderung vorzutiduschen, da diese ihre hohe Be-
lohnung als eine Art «Bestechungsgeld» interpretieren, d.h. diese Perso-
nen unterstellen den Versuchsleitern des Experiments von FESTINGER &
CARLSMITH, sie erwarteten von ihnen nicht Konsistenz, sondern wider-
spriichliches Verhalten, das sie durch eine relativ hohe Belohnung legiti-
mierten.

Ausgehend von diesen Uberlegungen wurden im Rahmen der
Impression-Management-Theorie sehr viele experimentelle Untersu-
chungen zu forced-compliance-Situationen der beschriebenen Art aus-
gefiihrt (vgl. zusammenfassend TEpEscHI & ROSENFELD, 1981). Die Be-
deutung des Versuchsleiters in forced-compliance-Experimenten wird in
einem Experiment von SCHLENKER (1975b) deutlich. Danach modifi-
ziert die Attraktivitit des Versuchsleiters ganz erheblich die Einstellungs-
4nderung. Von ForsYTH, RiEss & SCHLENKER (1977) wird dieses Ergeb-
nis nochmals bestitigt. Bet JosepH, GAES, TEDESCHI & CUNNINGHAM
(1979) wird die Einstellungsinderung durch die erkennbare Einstellung
des Versuchsleiters modifiziert. Diese Autoren zeigen weiter, daf} eine
Einstellungsédnderung dann eher unterbleibt, wenn die Versuchsperso-
nen durch einen Strohmann darauf hingewiesen werden, daB in den
Aufs.éitzen, die sie - selbstverstandlich freiwillig - im Gegensinne zu ih-
rer eigenen Einstellung schreiben sollten (counter-attitudinal essays), ja
nicht ithre wahre Einstellung ausgedriickt sein miisse. Bei Gags, KALLE &
TeDEsCHI (1978), Riess, KALLE & TEDESCHI (1981) sowie MALK1S, KALLE
& :rEDF.SCHI (1982) erfolgte die Einstellungsmessung fiir jeweils einen
Teil der Versuchspersonen durch eine als zuverlissig (reliabel) oder als
unz_uverlﬁssig bezeichnete Bogus-Pipeline-Apparatur: bei aller Unter-
schiedlichkeit im Detail zeigte sich bei den verschiedenen Untersuchun-
gen dur_chweg, daf} unter einer «reliablen» Bogus-Pipeline-Bedingung
keine !-Emstellungsa_nderung auftritt, daf} jedoch in den Kontrollgrup-
pen, in denen die Messung durch herk6émmliche Paper-Pencil-
Verfahren oder durch eine als unzuverlassig dargestellte Bogus-Pipeline-
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Apparatur erfolgte, sehr wohl Einstellungsidnderungen im Sinne der
Dissonanztheorie zu verzeichnen sind. ROSENFELD, MELBURG, GAES,
Riess & TEDEscHI (1980) lielen die zweite Einstellungsmessung, d.h. die
Messung der Einstellung nach dem einstellungsdiskrepanten Verhalten,
durch einen neuen Versuchsleiter durchfithren, der in keiner Beziehung
zum vorherigen Versuchsablauf stand. Dabei waren keine Einstellungs-
dnderungen im Sinne der Dissonanztheorie feststellbar. Erfolgten je-
doch beide Einstellungsmessungen durch ein und denselben Versuchslei-
ter, so waren sehr wohl Einstellungsinderungen zu verzeichnen. Ro-
SENFELD, MELBURG & TEDEscHI (1981) baten die Versuchspersonen, sich
an ihre urspriinglich erhaltenen Einstellungswerte zu erinnern. Doch nur
dann, wenn diese Messung durch einen zweiten Versuchsleiter erfolgte,
der keine Kenntnis von der ersten Messung hatte, hatten die Versuchs-
personen ihre urspriinglichen Einstellungswerte «vergessen» und ent-
sprechend modifiziert. SCHLENKER, FORSYTH, LEARY & MILLER (1980)
fanden in einem Experiment u.a. heraus, dal3 die Personen ihre Einstel-
lungen dann stidrker dndern, wenn sie glauben, sie wiirden beobachtet.

Alle diese Befunde sprechen fiir eine Sichtweise von der Art der
Impression-Management-Theorie, doch muf3 darauf hingewiesen wer-
den, dal} sich alle hierzu aufgefiihrten Untersuchungen auf forced-
compliance-Situationen beziehen. Und so kritisiert FRey (1978 a) die
Vertreter der Impression-Management-Theorie, daB sie «die Dissonanz-
Theorie in toto ersetzen» wollten, «aber nur das ‘forced-compliance-
Paradigma’» (S. 277) behandelten. Andere Phinomene, die im Rahmen
der Dissonanztheorie erkliart werden, wie z.B. selektive Informations-
suche, sind bislang noch kaum aus einer Impression-Management-
Position heraus behandelt worden, so da3 die Dissonanztheorie bislang
noch nicht komplett durch die Impression-Management-Theorie ersetz-
bar erscheint.

Auch zur forced-compliance-Situation lassen sich jedoch durchaus
Befunde nennen, die der Impression-Management-Annahme widerspre-
chen oder sie relativieren. So finden z.B. GUILD, STRICKLAND & BARE-
rFooT (1977) heraus, dal} auch unter Bogus-Pipeline-Bedingungen ent-
sprechend den Annahmen der Dissonanztheorie Einstellungsinderun-
gen zu konstatieren sind. KAHLE (1978) untersucht in einem forced-
compliance-Experiment den Einfluf3 der Faktoren «Hdhe der Bezah-
lung», «Einstellung des Versuchsleiters» und «Self-Esteem» auf die
Meinungsdnderung der Versuchspersonen. Signifikant wurde der Effekt
der Versuchsleiter-Einstellung. Dieses Ergebnis entspricht zwar der
Impression-Management-Annahme, allerdings erwies sich neben weite-
ren, im vorgegebenen Zusammenhang nicht weiter interessierenden Ef-
fekten die aus der Impression-Management-Theorie vorherzusagende
Wechselwirkung zwischen «Versuchsleiter-Einstellung» und «Bezah-
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lung» als nicht signifikant; stattdessen war die aus der Dissonanztheorie
vorherzusagende Interaktion «Self-Esteem» X «Bezahlung» interpre-
tierbar. Auch Paurnus (1982), der in Experimenten zum forced-
compliance-Paradigma  Erkldrungen  durch die Impression-
Management- und die Dissonanztheorie einander gegeniiberstellt, findet
Belege fiir beide Erklarungsansétze. Der Autor vermutet, daB sie unter-
schiedliche Adressaten beeindrucken sollen: «self-presentation, to pla-

cate the audience; dissonance reduction, to placate the self» (PAULHUS,
1982, S. 851).

3.2. Attributionstheorie

Bezogen auf die Attributionstheorie wird die Aussage, dal} Personen Er-
folge mit Vorliebe kausal intern und MiBerfolge extern attributieren
(vgl. JonNes & NisBert, 1971), von Vertretern der Impression-
Management-Theorie dahingehend interpretiert, dafl solche unter-
schiedlichen Kausalattribuierungen nicht tatsdchlich, sondern nur zur
Selbstdarstellung gegeniiber anderen Personen stattfinden (vgl. WEARY
& ARKIN, 1981, sowie die experimentelle Studie von JELLISON & GREEN,
1981). FrReY (1978 b) stellt fest, dafl Akteure auf Erfolg oder Mif3erfolg
bei Anwesenheit vs. Nicht-Anwesenheit eines Publikums unterschied-
lich reagieren; die gewihlte Impression-Management-Strategie hangt
dabei auch davon ab, ob das Publikum Informationen iiber den Erfolg
oder MifBlerfolg der Person hat. Ahnliche Ergebnisse finden sich auch
bei TETLOCK (1981). In diesem Experiment erklidren die Versuchsperso-
nen Lebenssituationen von sich selbst oder von Bekannten in einer Of-
fentlichkeitsbedingung oder in einer Anonymitétsbedingung. In der Of-
fentlichkeitsbedingung stellten die Personen eigene Lebenssituationen
im Vergleich mit denjenigen von Bekannten giinstiger dar als in der An-
onymitédtsbedingung, so dalB} sie ein entsprechend giinstigeres Bild von
sich vermittelten. Nach SCHNEIDER (1969) stellen sich erfolgreiche Per-
sonen gegenitber einem Publikum giinstiger dar als in einer Anonymi-
tﬁt.sb_edingung. SCHLENKER (1975 a) fand, daB die eigene Leistungsfiahig-
keit in einer Anonymitétsbedingung hoch, in einer Offentlichkeitsbedin-
gung, wenn einer Gruppe die Leistung der Versuchsperson bekannt ist,
Jedoch relativ realistisch dargestellt wird. KoLpitz & ArRkIN (1982) fan-
den, dafl die Versuchspersonen in der ()ffentlichkeitsbedingung nach ei-
nem Miflerfolg eher leistungsmindernde als leistungssteigernde Drogen
wihlten, wihrend in einer Anonymititsbedingung keine entsprechenden
Wabhlpriferenzen auftraten.

‘Doch nicht nur das bloBe Vorhandensein eines Publikums beeinflufit
die Art und Weise, wie sich eine Person darstellt, sondern, wie HEN-
DRICKS & BRICKMAN (1974) herausfanden, auch der Status des Publi-
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kums. Ebenso wirken sich Personlichkeitsmerkmale auf die Selbstdar-
stellung aus. So unterscheiden sich Personen mit unterschiedlichen Wer-
ten auf der «Self-Monitoring»-Skala in ihrem Verhalten, wenn man sie
bittet, ihre Verantwortlichkeit fiir ihren Erfolg oder MiBerfolg darzu-
stellen (ARKIN, GARBRENYA, APPELMAN & COCHRANE, 1979). Aber auch
hier wirkt sich immer aus, ob die Darstellung der Selbstverantwortung
anonym oder 6ffentlich erfolgt. Der Status des Publikums und Persén-
lichkeitsmerkmale (hoch sozial-dngstlich vs. niedrig sozial-dngstlich)
modifizieren auch in Experimenten von ARKIN, APPELMAN & BERGER
(1980) die Art der Selbstdarstellung bei Versuchspersonen. Von den Au-
toren wird noch zusitzlich eine Bogus-Pipeline-Bedingung eingefiihrt;
unter dieser Bedingung stellen sich die Personen in bezug auf ihre per-
sénliche Verantwortlichkeit fiir ihre Leistung bescheidener dar als in der
traditionellen Paper-Pencil-Bedingung. Auch Riess, ROSENFELD, MEL-
BURG & TEDESCHI (1981) wenden die Bogus-Pipeline-Apparatur an; da-
bei zeigt sich, daB in einer «unreliablen» Bogus-Pipeline-Bedingung die
Personen insgesamt mehr externe Kausalinterpretationen heranziehen
als in einer «reliablen» Bedingung. Unberiihrt hiervon ergibt sich jedoch
auch in dieser Untersuchung, daB Erfolge eher internal und Mif3erfolge
eher external attributiert werden.

Wenngleich nicht unbedingt widerlegt ist, dall Personen sich eher fiir
Erfolge als fiir MiBBerfolge verantwortlich fiihlen, so zeigen die oben be-
richteten Untersuchungen doch, daB die Zuschreibung von Verantwort-
lichkeit durch Impression-Management-Strategien erheblich beeinflufit
wird. Wihrend man sich fiir Erfolge oder positive Ereignisse gerne per-
sonlich verantwortlich machen will - z.B. zeigt SCHLENKER (1975 ¢) ex-
perimentell, daB Mitglieder erfolgreicher Gruppen im Gegensatz zu Mit-
gliedern erfolgloser Gruppen sich selbst fiir den Erfolg verantwortlich
machen - versucht man MiBerfolge oder negative Ereignisse vorwiegend
durch auBere Faktoren zu erklidren, damit Beobachter die eigene Person
auch bei MiBBerfolgen nicht negativ oder als unfahig bewerten.

3.3. Weitere Theorien

Im Rahmen der Gerechtigkeitstheorie wird postuliert, daf3 Menschen
glauben, in einer gerechten Welt zu leben (LERNER, 1970). Personen du-
lern beispielsweise Schuldgefithle oder Unbehagen, wenn sie glauben,
gegeniiber anderen Personen zu viel Geld zu erhalten. Nach RivEra &
TeDEsScHI (1976) verschwinden jedoch solche Schuldgefiihle dann, wenn
die Messung unter Bogus-Pipeline-Bedingungen erfolgt. Dabei nimmt
die Freude iiber das erhaltene Geld mit der Hoéhe des Geldbetrages zu,
unabhiingig davon, ob eine Uberbezahlung vorliegt oder nicht. Re1s &
GRUZEN (1976) stellen fest, dal} in einer Anonymititsbedingung Perso-
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nen bemiiht sind, ihren Geldanteil gegeniiber einem Mitspieler zu maxi-
mieren. In der Offentlichkeitsbedingung wird jedoch von Personen vor-
geschlagen, das Geld gleichmiBig auf alle Partner zu verteilen. Die-
Theorie der gerechten Welt erweist sich somit, nimmt man die Perspek-
tive der Impression-Management-Theorie ein, nur fir solche Fdlle als
giiltig, in denen das Individuum unter der Kontrolle sozialer Verhaltens-
konsequenzen steht.

Neben den bisher behandelten Theorien wird noch eine Vielzahl von
sozialen Phianomenen im Lichte der Impression-Management-Theorie
reanalysiert, ohne daB dies hier ausfiihrlich besprochen werden soll. So
erklirt z.B. ARkIN (1980) geschlechtsspezifisches Verhalten damit, dal
eine Anpassung an Geschlechtsrollen-Erwartungen sozial erwiinscht sei.
«Most people conform to the traditional sex-role stereotypes because at-
tractive others approve of such conformity» (S. 168). Von SILVERMAN,
Rivera & TEeDESCHI (1979) und BAUMEISTER (1982) wird prosoziales
Verhalten als eine Impression-Management-Strategie dargestellt. Die
«foot-in-the-door»-Technik  wird von SNyYDErR (1977) als eine
Impression-Management-Strategie interpretiert. WRIGHT & BREHM
(1982) setzen sich mit der Impression-Management-Sicht von Reaktanz-
phanomenen (z.B. BAER, HINKLE, SMITH & FENTON, 1980; SCHLEN-
KER, 1980) auseinander. Hass & MANN (1976) interpretieren antizipato-
rische Einstellungsdnderungen als Selbstdarstellungstechnik. Eine
ausfithrlichere Ubersicht iiber Selbstprisentationsphinomene wurde
von BAUMEISTER (1982) vorgelegt. Zum Zeitpunkt der Erstattung
dieses Berichtes (1983) erscheinen laufend weitere Arbeiten, in denen
verschiedenste Theorieansdtze und Phanomene sozialen Verhaltens

unte:jr dem Gesichtspunkt des Impression-Management abgehandelt
werden.

4. Kritische SchluBbemerkung

Die sozialpsychologische Theorienbildung ist durch die systematische
Herausstellung von Selbstdarstellungstaktiken und -strategien im Expe-
mpc.ent wie im Alltagsleben sicherlich bereichert worden. Doch soll hier
kritisch angemerkt werden, daf von Vertretern der Impression-
Management-Theorie bislang noch zu wenige empirisch begriindete
Aussag_en zu Selbstdarstellungsmechanismen vorliegen; zu einem gro-
Ben Tet.l handelt es sich um mehr oder weniger plausibel erscheinende
theoretische Feststellungen. Uberdies ist auch die Impression-
Managen;ent—Theorie so umfassend formuliert worden, daB relativ
schnell die ?‘rage auftaucht, welches soziale Verhalten eiéentlich nicht
auf Impression-Management zuriickzufiihren sei. Haben z.B. Menschen
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iiberhaupt Einstellungen, oder werden Einstellungen nur gegeniiber an-
deren Personen geduflert, um bei ihnen guten Eindruck zu machen?
Die Vertreter der Impression-Management-Theorie haben sich zuerst
mit anderen Theorien auseinandergesetzt, wobei sie deren Aussagen im
Sinne von Impression-Management reinterpretieren. Dabei ist es ihnen
recht hdufig gelungen zu zeigen, daf3 in den fiir die konkurrierenden
Theorien wesentlichen Experimenten Selbstdarstellungsstrategien der
Versuchspersonen eine gewichtige Rolle spielen. Damit wird zwar eine
mangelnde Validitidt der experimentellen Grundlagen dieser Theorien
nahegelegt, doch miiite auf die Zuriickweisung alternativer Theorien ei-
ne stirkere Elaboration der eigenen Theorie folgen. Ein wichtiges Ver-
dienst der Impression-Management-Theorie ist jedenfalls darin zu er-
blicken, daf3 auf die Wirksamkeit von Tendenzen der Sozialen Er-
wiinschtheit auf das menschliche Verhalten im Alltagsleben ebenso wie
im psychologischen Experiment zusammenfassend hingewiesen wird.
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