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

Wie viele andere Theorien sozialen Verhaltens geht die Im-
pression-Management-Theorie davon aus, daB Menschen aktiv han-
deln und sich mit ihrer Umwelt interaktiv auseinandersetzen.
Menschen reagieren demmach nicht nur passiv auf interne und
eXterne Reize; sie beeinflussen in gezielter Weise ihre Um-
welt, insbesondere ihre soziale Umgebung, also ihre Mitmenschen.
Die Beeinflussung von Mitmenschen erfolgt in Interaktionspro-
zessen, und diese Interaktionsprozesse stehen im Mittelpunkt
der Impression-Management-Theorie.

Zur Erkldrung und Begriindung ihrer Theorie verweéisen die Ver-
treter der Impression-Management-Theorie (z.B. SCHLENKER, 1980;
TEDESCHI & RIESS, 1981 a; SNYDER, 1977) explizit auf zumeist
phédnomenologisch orientierte, soziologische Interaktionstheorien'
wie z.B. den symbolischen Interaktionismus (vgl. BLUMER, 1969;
ROSE, 1967}.

Im Rahmen dieser Theorieansdtze werden soziale Interaktionen
als durch wechselseitige Erwartungen der an der Interaktion be-
teiligten Pexrsonen beeinfluft angesehen (vgl. z.B. GOFFMAN,
1967, 1969). Bel sozialen Interaktionen werden nicht nur Exrwar-
tungen bezliglich des Verhaltens der Interaktionspartner wirksam,
sondern die Erwartungen umfassen auch wiederum die Erwartungen
def Interaktionspartner. Konkret bedeutet dies, daB eine Person
vor der Ausfiihrung einer Verhaltensweise potentielle Reaktionen
anderer Personen auf diese Verhaltensweilse antizipiert, und je
nachdem, ob diese antizipierten Reaktionen als erwﬁnscht oder
unerwlnscht gelten, wird die Verhaltensweise gezeigt, modifi-
ziert oder unterlassen. Als eine sehr wichtige Reaktion des In-

jteraktionspartners gilt dabel die Bewertung, der Eindruck oder
das Bild der agierenden Person, auf das der-Interaktioﬁspartner
aufgrund des gezeigten Verhaltens schlieft. Die agierende Person
ist somit stark bemiiht, den Eindruck, den eine andere Person von



ihr aufgrund des von ihr gezeigten Verhaltens gewinnt, zu
stevern. Die verschiedenen Moglichkelten, derer sich eine Per-
son bedienen kann, um ihre Interaktionspartner erfolgreich zu
beeindrucken, wurden bereits frither in der Sozialpsycholcgie
(vagl. TEDESCHI, 1972) als Prozesse sozialer Beeinflussung bzw.
persdnlichen Machtgewinns beschrieben.

- HEIDER (1958) hat eine Theorie der naiven Psychologie ent-
wickelt; danach verhalten sich die Menschen im Alltagsleben wie
"naive" Psychologen, die ihre Mitmenschen beobachten und auf-
grund ihrer Beobachtungen auf deren Motive, Dispositionen, In-
tentionen, Pers®nlichkeitsmerkmale etc. schlieBen. Diese Schliis-
se bestimmen dann weitgehend das Verhalten der Beobachter ge-
genﬁber den beobachteten Akteuren. ‘

" Wihrend nun bei HEIDER eher der Beobachter im Mlttelpunkt
des Interesses steht und untersucht wird, nach welchen Kriterien
und auf welche Weise er zu seinen "Feststellungen" iber die an-
deren Personen gelangt, steht in der Inmpression-Management-—
Theorie eher der beobachtete Akteur im Zentrum der Betrachtung.
babei wird angenommen, daB der Akteur ebenfalls ein "naiver"
Psychologe sei, der in etwa uber die gleiche Kompetenz verfiige
wie sein Kbllege, der Beobachter. Der Akteur welll also, zu wel—
chen Feststellungen der Beobachter aufgrund des gezelgten Ver-
haltens liber ihn gelangen wird, d.h., der Akteur erwartet be-
stimmte Reaktionen seitens des Beobachters auf sein elgenes Ver-
halten. Entsprechend diesen Erwartungen wird der Akteur sich so
verhalten, daB vom Beobachter Reaktionen gezeigt werden, die der
Akteur fiir winschenswert hilt (vgl. WEARY & ARKIN, 1981).

Sowohl die kurz skizzierten}soziologischen Interaktionstheo-
rien als auch psycholecgische kognitive Theorien wie die sich von
HEIDER herleitende Attributionstheorie haben eine gewichtige Be-
deutung fiir die Auffassung vom "Selbst" bzw. "Selbstkonzept"
eines Menschen. Mit "Selbstkonzept" bezeichnet man allgemein das
Insgesamt der selbstbezogenen Kognitionen und Evaluationen einerxr
Person; man unterscheidet dabei eine Reihe mehr oder wéniger
spezifischer Selbstkonzepte, z.B. solche, die sich auf die Wahr-



nehmung und Bewertung der eigenen Fihigkeiten, des eigenen Aus-
sehens oder sozialer Verhaltensweisen der Person beziehen. Dabei
ist man heute unter dem EinfluB der genannten psychologischen und
soziologischen Theorien weitgehend der Auffassung, daB solche
Selbstkonzepte im Verlaufe Qer sozialen Interaktionen einer Per-—
son gebildet und modifiziert werden.

Ein Mensch wird sein allgemeines Selbstkonzept ebenso wie seine
spezifischen Selbstkonzepte im Laufe der Zeit als Folge vielfil-
tiger Interaktionen mit anderen Personen im wesentlichen danach
herausbilden, was exr {iber sich selbst in Erfahrung bringen kann -
diese Brfahrungen werden zu einem groBen Teil durch soziale
Rlickmeldung vermittelt. Was andere Pexrsonen iiber einen Menschen
denken, wie sie ihn beurteilen, {iber ihn reden etc. wird also von
Kindheit an die Formung der Selbstkonzepte dieses Menschen be-~
stimmen, Daher k&nnen sowohl die hier besprochenen Vorlidufer der
Impression-Management—-Theorie als auch diese selbst in gewisser
Weise als "Selbst-Theorien" aufgefaft werden - als theoretische
Ansdtze, die beilspielsweise das Zustandekommen und die Beeinflus-
sungsmglichkeiten von Selbstkonzepten zu erklidren versuchen.
Ebenso wie ein Individuum seine Selbstwahrnehmung und -bewertung
iiber das "Spiegelbild", also lber die tatsédchlichen oder vermute-
ten Urteile anderer Personen!bilden kann, kann es auch versuchen,
dieses Bild, das andere Personen {iber das Individuum haben, zu
beeinflussen bzw. syétematisch zu manipulieren. Hiermit befaft:

" sich die Impression—Management~Theorie.

2. ImpressionwManagement

Der Begriff "Impression-Management", weitgehend bedeutungs-
gleich mit "Image-Control" und "Self-Presentation", besagt,'daB
Ménschen den BEindruck zu steuern bzw. zu kontrollieren versuchen,
den sie auf andere Menschen ausliben. Die Person benutzt also ihr
eigenes Verhalten, um anderen Personen einen bestimmten Eindruck
zu vermitteln oder sich ihnen gegenilber in einer bestimmten Art
und Weise darzustellen (TEDESCHI & RIESS, 1981 a; BAUMEISTER,
1982; SNYDER, 1977). Die Begriffe "Impression-Management" und



"Self-Presentation" werden gewShnlich als bedeuvtungsgleich an-
gesehen; dies goll auch in dem vorliegenden Bericht geschehen,

obgleich z.B. SCHNEIDER (1981) hervorhebt, "Impression~Management."

lege das Gewicht auf das Erzielen eines Eindrucks, also die Be-
einflussung eines Ptublikums, w8hrend "Self-Presentation" stirker
die Darstellung des Akteurs selbst betone.

Fast alle Verhaltensweisen eines Menschen k&nnen zugleich dem
Impression-Management dienten oder sind zumindest durch TImpres-
sion~Management-Bemilhungen beeinfluBft, wobei die Impression-
Management-Strategien sowohl bewuBt als auch unbewust, d.h. au-
tomatisiert erfolgen kénnen und auch entsprechend unterschied-
lichen situativen Rahmenbedingungen sehr unterschiedlich ausfal-
len kénnen. Impression-Management kann auch sowohl gegeniiber
realen, anwesenden Interaktionspartnern als auch gegeniiber einem
imagindren, real nicht vorhandenen Publikum ausgeilibt werden
(vgl. SCHLENKER, 1980). Dies bedeutet, daf Personen bei fast
allem, was sie auch gerade tun , zumindest partiell oder neben-
bei immer auch Impression-Management betreiben. Ferner unter-
scheiden sich Individuen tellweise erheblich voneinander in der
Fahigkeit, erfolgreich Impression-Mangement zu betreiben, z.B.
in der Fdhigkeit, ein Publikum in einer gewilinschten Art und Weise
zu manipulieren (vgl. SNYDER, 1977, 1979). So fiihrt SCHLENKER
(1986) einige Perstnlichkeitsvariablen auf (z.B. self-monitoring,
Machiavellismus), die die F&higkeit, erfolgreich Selbst-Prédsen-—
tation zu betreiben, erheblich beeinflussen.

Nach ARKIN (1980) betreiben Menschen im Regelfall Impression-
Management, um soziale Anerkennung zu exzielen. Es ist Jjedoch

durchaus mdglich, daf eine Person sich selbst unglinstig darstellt,

wenn durch diese negative‘Selbstdarstellung ein gewlinschtes Er-
gebnis erreicht wird (vgl. JELLISON & GENTRY, 1978). In Unter-
suchungen von FONTANA & KLEIN (1968), FONTANA, KLEIN, LEWIS &
LEVINE (1968) sowie WATSON (1972) wurde festgestellt, daB z.B.
auch Insassen psychiatrischer Einrichtungen Impression-Management
betreiben; dabei kann die Art der Selbstdarstellung in Abhdngig-
keit von den erwarteten Folgen darin bestehen, sich als "krank"
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darzustellen, um z.B. eine Entlassung zu verhindern (vgl..
BRAGINSKY, 1981). Insgesamt ist anzunehmen, daB Personen sich
glinstig oder unglinstig in Abh#dngigkeit von den erwarteten Ver-—
haltenskonsequenzen darstellen; daher kann es durchaus funktio-

nal sein, sich ungiinstig zu prisentieren.

‘2.1 Impression-Management—-Techniken

Zur Beschreibung und Klassifikation verschiedener Impression-
Management-Techniken werden zumeist allseits bekannte Alltags-
situationen im Sinne von Impression-Management-Strategien inter-
pretiert (vgl. SCHLENKER, 1980). Beispieisweise beschreiben’
TEDESCHI & RIESS (1981 b), wie Personen in miRlichen Lagen bzw.
bei MiBerfeclgen (predicaments), fiixr die sie von Beobachtern
verantwortlich gehalten werden, reagieren. Die Reaktionsmuster
reichen von Erkl&drungen dariiber, man habe das Ereignis nicht
gewollt, tber Abstreiten, daf solche Situationen iliberhaupt exi-
stieren, bis zu Schuldanerkennungen und Bitten um Entschuldigung.
BEhnlich wie TEDESCHI & RIESS sowie mehrere Autoren in dem Sam-
melband von TEDESCHI (1972) legen auch JONES & PITTMAN (1982)
eine Taxonomie von Selbstprdsentationstechniken vor: Unterschie-
den werden die Techniken des Sich-Einschmeichelns bzw. Sich-
beliebt-Machens (ingratiation), des Binschiichterns (intimidation},
des Sich-als-kompetent-Darstellens (self-promotion), des Sich-
als-Vorbild-Darstellens (exemplification) und des Sich-als-hilfg-
bédﬁrftig—Darstellens (supplication).

In allen von den verschiedenen Autoren beschriebenen Selbst-
prisentationsstrategien kommt es dem Akteur beabsichtigt oder
unbeabsichtigt darauf an, éeine soziale Macht zu vergrdBern, in-
dem er EinfluBl auf die Attributionen seines Gegeniibers 2zu nehmen
versucht. Je nach Person, Situation oder Konstellation von Person
und Situation widhlt der Akteur eine Strategie oder Taktik, wobkei
es durchaus zu Uberschneidungen kommen kann (z.B. von "ingratia-
tion" und "self-promotion" bei JONES & PITTMAN, 1982), widhrend
sich in anderen Fdllen unterschiedliche Taktiken gegenseitig

ausschlieBen (z.B. "ingratiation" und "intimidation") oder ein-

ander abwechseln k&nnen (z.B. "intimidation" und "supplication").



Eine weitere Darstellung von Impression-Management-Strategien
"wird von SNYDER (1977) vorgelegt. Insgesamt ist festzustellen,
daB die vorgelegten Klassifikationen von Impression-Management-—
Techniken weitgehend nicht empirisch abgesichert, sondern vor-
wiegend inpuitiv gewonnen sind.

2.2 Experimentelle Untersuchungen zu Impression=-Management—
Technilken '

Empirische und experimentelle Studien, in denen Impression-
Management-Techniken in direkter Weise untersucht werden, liegen
eigentlich in relativ spdrlicher Zahl vor. %.B. lieB sich zeigen,
daB impression—Management nicht nur in konkreten Interaktions-
situationen erfolgt, sondern auch in Situationen mit nicht un-
mittelbarer sozialer Interaktion. So beobachteten LEWITTES &
SIMMONS (1975), daB Riufer von Sex-Zeitschriften im Unterschied
zu Kaufern anderer Magazine beim Weitergehen ihre Zeitschriften
eher verdeckt tragen, so da sie auch fir zufdllig Vorilbergehende
nicht ohne weiteres erkennbar sind. CIALDINI und Mitarbeiter un-

- tersuchten eine als "Basting and Blasting" bezéichnete Inpres-
sion-Management-Theorie (CIALDINI, BORDEN, THORNE, WALKER, FREEMAN
& SLOAN, 1976; CIALDINI & RICHARDSON, 1980; RICHARDSON & CIALDINI,
198%). Sie zeigten, dal Personen von Erfolgen anderer profitieren
méchten, indem sie auf irgendwélche Gemeinsamkeiten mit diesen
Personen hinweisen. Z.B. identifiziert man sich eher mit der
heimischen FuBballmannschaft, wenn diese ein Spiel siegreich be-
stritten hat ("wir haben gewonnen”) als wenn sie ein Spiel ver-
loren hat ("sie haben schlecht gespielt"). Durch die Herstellung
eines Zusammenhanges zwischen der eigenen Person und irgendwel-
chen erfreulichen bzw. positiven Ereignissen gelingt es Personeh,
ihr Ansehen zu erhthen, so daBf quasi ein Teil des positiven Er-
gebnisses fiir sie dabei abfillt. Ein 3hnliches Phéinomen stellt

der von SCHLENXER (1980) beschriebene "MUM-Effekt" dar: Der Uber-
bringer einer Nachricht wird mit ihrem Inhalt assoziiert, auch
wenn eine solche Verbindung de facto nicht besteht. Da der Uber-
bringer einer "schlechten" Nachricht antizipiert, daB er fiir deren
Inhzalt bestraft werden knnte, wdhrend er fir eine "gute" Nach-
richt belohnt wirde, versucht er sein Verhalten so zu medifizieren,



daB8 bei der Nachrichteniibermittlung negative Konsequenzen mini-
miert und positive Folgen maximiert werden.

Daf3 Personen versuchen, unvorteilhafte Assoziationen zu ver-
meiden, wird in einer Untersuchung von COOPER & JONES (1969)
deutlich. In ihrem Experiment ver&ndern die Versuchspersonen
dann ihre Einstellung, wenn ein Partner mit einer Shnlichen Ein-
stellung wie die Vp unvorteilhaft auftritt. Durch eine Einstel-
lungsédnderung erfolgt eine Abgrenzung zum unvorteilhaften Part-
ner, indem die urspringliche Gemeinsamkeit (dhnliche BEinstellun-
gen) demontiert wird und somit das Negativbild des Partners nicht
so leicht auf die Vp abfiérbt.

Wie schon oben ausgefiihrt, antizipieren Menschen die Reaktio-
nen anderer und versuchen entsprechend ihr Verhalten zu modifi-
zieren. Als Beleg dafiir kann eine Untersuchung von DANHEISER &
GRAZIANO (1982) herangezogen werden, wonach kooperatives Verhal-
ten eher dann gezeigt wird, wenn weitere zuklinftige Interaktio-
nen mit dem Partner erwartet werden. Von TEDESCHI, MALKIS, GAES
& QUIGLEY-FERNANDEZ (1980) wird aufgezeigt, daBf der erste Ein-
druck einer Person das weltere Kooperationsverhalten gegenibexr
dieser Person bestimmt. UNGAR (1981) stellt in drei Feldex~
perimenten fest, dap die'vermuteten Erwartungen anderer Personen
die Bildung dexr eigenen:Meinung modifizieren: Persomen wurden auf
der StraBe fiir eine angebliche Radio-Sendung gebeten, ihre Mei-
nung zu bestimmten fiktiven Ereignissen zu Hufern, die jedoch so
plausibel waren, daﬁ’sip hiitten passiert sein kdnnen. Hierbei
gab der Interviewer Hinwelsreize, welche Antwort er wohl erwar-
tete. Entsprechend den 'Erwartungen' des Interviewers reagiex-—
ten dann auch die Personen. In einem Experiment von BAUMEISTER &
JONES (1978) erfahren die Vpn, daB ein Publikum iliber positive,
negative oder gar keine Vorinformationen liber sie verflige. So-
fern die Vorinformation unglinstig ist, ziehen die Vpn weitere
glinstige Informationen zur Selbstbeschreibung heran, liber die
das Publikum bislang noch nicht verfiigt hat. Ist die Vorinfor-
mation glinstig, so geben sich die Vpn in der Selbstdarstellung
moderat. Ist kein vorinformiertes Publikum vorhanden, so entfal-
len die entsprechenden Techniken der Selbstdarstellung.



Die Reaktionen eines Publikums auf verschiedene Selbst—
darstellungsstrategien wurden von SCHLENKER & LEARY (1982)
untersucht; z.B. wurden korrekte Selbstdarstellungen hinsicht-
lich eigener Leistungen mit bescheidenen oder angeberischen
Selbstdarstellungen verglichen. Im allgemeinen beurteilt ein
Publikum eine korrekte Selbstprisentation glinstig, doch gibt
es davon Ausnahmen (z.B. Understatement bei guter Leistung).
Verglichen mit Untersuchungen, in denen die Selbstdarstellung
der Akteure untersucht wird, zeigt die Untersuchung won Pub-
likumsreaktionen, daB Akteure und Publikum {iber ein gemeinsames
Wissen um Selbstdarstellungsstrategien zu verfiigen scheinen.

3. Die Impression-Management-Theorie in Auseinandersetzung

mlt anderen Theorien

Schon lange vor der Ausformulierung der Impression-Management-
Theorie war in der Psychologile, insbesondere in der Differenti-
ellen und biagnostischen Psychologie, das Konzept der "sozialen
Erwlinschtheit" (social desirability) bekannt (z.B. CRONBACH,
1946, EDWARDS, 1953; zusammenfassend MUMMENDEY, 1981). Man nennt
Reaktionen einer Versuchsperson in einem psychologischen Experi-
ment oder in elnem Test "sozial exwlinscht", wenn die Person
entsprechend ilhrer Erwartung reagiert, daf die Art ihrer Reaktion
die Zustimmung einer sozialen Gruppe (z.B. der Untersucher) f£in—
det. Seit langem ist auch bekannt, daB Versuchspersonen in Ex-
perimenten in charakteristischer Weise auf von ihnen wahrgenom-
mene bzw. vermutete Anforderungsmerkmale reagieren (ORNE, 1962;
PAGE, 1973), d.h., die Versuchsperson reagiert nicht nur auf
die im Experiment vorgegebenen Reize, sondern auch auf vermutete
Erwartungen der Untersucher, Diese Antworttendenz kann die Vali-
ditit experimentell oder sonstwie empirisch gewonnener Ergeb-
nisse erheblich beeintréchtigen, da ja die postulierten Zusam-
menhinge zwischen den experimentell vorgegebenen Reizen und den
folgenden Reaktionen der Versuchspersonen gar nicht bestehen
miissen. Sowohl solche "Versuchspersonen-Effekte" als auch ent-
sprechende "Versuchsleiter-Effekte" (vgl. ROSENTHAL, 1966)
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gen "denkende" Subjekte agieren, wobei es noch - gewollt oder un-
gewollt - zu sozialen Interaktionen zwischen Versuchspersonen und
Versuchsleitern kommt, in denen nach PAGE £1981) ebenfalls Impres—
sion-Management stattfindet.

Ausgehend von dieser Position kritisieren die Theoretiker der
Impression-Management-Theorie andere theoretische Positionen, in-
dem sie darauf hinweisen, daB deren experimentelle Befunde tat-
sdchlich hdufig methodologische Artefakte seien, daB diege Be-
funde in den jeweiligen Experimenten durch wirksame Impression-
Management-Strategien erklirt werden kdnnten, und daB diese Be-
funde somit nicht zur Stiitzung dieser alternativen Theorien her-
angezogen werden diirften. Die Impression-Management-~Theoretikerxr
stltzen ihre Postulate dadurch, daf sie die grundlegenden Expe-
rimente anderer Theorien wiederholen, wobei jedoch die Form der
Datenerhebung modifiziert wird. Um Selbstdarstellungsstrategien
zu identifizieren, wird zumeist die Anonymitdtsbedingung vari-
iext: "Typically, something that happens to the subject will be
known to other people (public condition) oxr will be known only
to the subject (private condition); or, the subject's behavior
wlill be known to others, or not" (BAUMEISTER, 1982, S.4). Wird
nun in einem Experiment in der ﬁffentiichkeitSHBedingung ein be~
stimmtes Ergebnils erzielt, dés aber in der Privat-Bedingung nicht
erzielt wird, so kann das Ergebnis nur auf Impression-=Management-—

Mechanismen zurlickgeflihrt werden.

Als Beispiel fiir diese Vorgehensweise mag ein Experiment von
BOLTEN, MUMMENDEY & ISERMANN-GERKE (1983} dienen, in welchem sich
Personen in einer Gffentlichkeitsbedingung glinstiger und konsexr-
vativer darstellten als in einer Anonymitdtsbedingung. Entspre-
chende Unterschiede fanden Autoren, die Anonymitdts- und Publi-
kumsbedingungen im Rahmen von Experimenten zur Theorie der objek-
tiven Selbstaufmerksamkeit verglichen (SCHEIER, FENIGSTEIN &
BUSS, 1974; INNES & YOUNG, 1975; BORDEN & WALKER, 1978).

Eine andere Methode zur Uberpriifung von Impression-Manage-
ment—-Effekten stellt das sogenannte Bogus—Pipeline-Paradigma (BPL)
dar. Bel diesem von JONES & SIGALL (1971) entwickelten experi-
mentellen Verfahren wird die Vp angesichts einer eindrucksvollen
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Apparatur zunédchst davon iiberzeugt, daB der Versuchsleiter ihre
wirklichen Einstellungen und Bewertungen "physioclogisch megsen"
kénne. Nach dieser "Uberzeugungsphase" wird die Versuchsperson
dann gebeten die physiologischen Messungen "vorherzusagen", wobei
diese Vorhersagen als weitgehend unbeeinfluft von Impregsion=-
Management-Taktiken angesehen werden (2um Bogus-~Pipeline-Para-
digma vgl. BRACKWEDE, 1980). So wiesen z.B. SIGALL & PAGE (1971)
nach, dal weiBe Amerikaner Farbige bei normaler Paper~Pencil-
Einstellungsmessung nicht ungiinstiger bewerten als WeiBe; mift
man jedoch unter Bogus-Pipeline-Bedingungen, so erfolgt eine

sehr ungilinstige Bewertung von Farbigen. In einer deutschen Re-
plikation konnten MUMMENDEY, BOLTEN & ISERMANN-GERKE (1982) ein
entsprechendes Ergebnis fiir Tiirken, bewertet von deutschen stu=-
dentischen Versuchspersonen aufzeigen. Ferner fanden MUMMENDEY

& BOLTEN (1981) sowie BOLTEN, MUMMENDEY, ISERMANN-GERKE & HEMMERT
(1982), daB Personen sich unter der Bogus-Pipeline-Bedingung all-
gemein weniger sozial erwiinscht darstellen als unter iiblichen
Paper-Pencil-Bedingungen.

Nachfolgend sollen einige Theorien besprochen werden, die
unter Einsatz der beiden oben genannten methodologischen Strate-
gien von den Vertretern der Impression—Management-Theorie kri-

tisiert - worden sind.

3.1 Dissonanztheorie

In der Auseinandersetzung mit der Theorie der kognitiven Dig=-
sonanz entwickelte sich die Impression—-Management-Theorie etwa
zu Anfang der siebziger Jahre. In einem programmatischen Artikel
kritisieren TEDESCHI, SCHLENKER & BONOMA (1971) die Grundannahnen
derDissonanztheorie, dergemidf Individuen bestrebt sind, kognitive
Dissonanzen zu vermeiden. "Yet, most people seem to be able to
tolerate a great deal of logical inconsistency among their be-
haviors 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, indi-
viduals reveal a high integration of their belief systems"
(TEDESCHI et al., 1971, S.687). Konsistenz ist nach Auffassung
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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 geauBerten Ein-
stellungen von dem Beobachter so interpretiert wiirden, daB8 sie
ohne &duBeren Druck, also aus 'internalen' Zustidnden exfolgten
(tacted behavior). Sofern der Beobachter zur Erklarung filir die
gezeligten VErhalfensweisen und geduferten Binstellungen auf per-
sonenexterne Faktoren (im Sinne von 'mands') zuriickgreife, ent-
falle die Notwendigkeit, sich konsistent darzustellen.

In diesem Sinne kritisieren TEDESCHI et al. (1971) auch das
im Rahmen der Dissonanztheorie schon klassisch gewordene ExPe-
riment wvon FESTINGER & CARLSMITH (1959). In diesem wie auch an-
deren 'forced—compliance~Experimenten' werden Vpn gebeten, sich
entgegengesetzt zu ihrer eigentliéhen Einstellung zu verhalten.
Es zeigte sich nun, daB Personen, die £flir dieses einstellungs-
diskrepante Verhalten hoch belohnt wurden, keine Einstellungs-~
gnderung nach dem gezeigten Verhaltenlerkennen lieBen. Solche
Personen jedoch, die keine oder nur eine geringfligige Belohnung
erhalten hatten, &nderten ihre Einstellung nach dem gezeigten
Verhalten, so daf8 dann Einstellung und Verhalten lbereinstimm—
ten. Im Rahmen der Dissonanztheorie wird diese inverse Bezie-
hung: zwischen Belohnungshdhe und Einstellungsédnderung damit er-
kl&ft, dag die offensichtlichen Diskrepanzen oder Dissonanzen
zwischen Einstellungén und Verhalten, die von dep betroffenen
Personen als HuBerst unangenchm erlebt werden, von den Vpn mit
keiner oder nur sehr geringer Belohnung dadurch auvfgeldst wer-
den kdnnen, daB sie eben entsprechend ihre Einstellung modifi-
zieren. Bei hoch belohnten Vpn eriibrigt sich eine solche Ein-

stellungsinderung, da sie die Dissonanz durch Hinweis auf die Be-

lohnung fiir das Verhalten reduzieren.

- e i e e — e - T ——

Dagegen wird nun - Shnlich wie in anderem theoretischen Zu-
sammenhang beispielsweise von NUTTIN (1975) - von den Vertretern
der Impression-Management-Theorie postuliert, daB in solchen
Experimenten tatsdchlich liberhaupt keine Einstellungs&nderung
auftrete. Vielmehr wird angenommen, daf Personen, die fiir ihr
einstellungsdiskrepantes Verhalten keine oder nur eine gering-~

e o
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flgige Belohnung erhalten, dem Versuchsleiter und somit dem Be-
obachter unterstellen, dieser interpretiere das gezeigte Verhal-
ten als Ergebnis einer freien Entscheidung; somit wird dem Ver-
suchsleiter zugleich unterstellt, er erwarte von der Versuchs-
person Konsistenz. Daher "tHuschen" die Versuchspersonen Einstel-
lungsdnderungen "vor", um sich eben dem Versuchsleiter gegeniiber
als konsistent darzustellen - in Wirklichkeit finden jedoch keine
Einstellungsinderungen statt. Bei denjenigen Personen, die fiir
ihr einstellungsdiskrepantes (counterattitudinal) Verhalten hoch
belohnt werden, entfdllt die Notwendigkeit, Einstellungsénderung
vorzutduschen, da diese ihre hohe Belohnung als eine Art "Be-
stechungsgeld"”" interpretieren, d.h., diese Personen unterstellen
dem Versuchsleiter, er erwarte von ihnen nicht Konsistenz, son-
dern widersprilichliches Verhalten, das er durch eine hohe Beloh-
nung legitimiert.

Ausgehend von diesen Uberlegungen wurden im Rahmen der Im~
pression-Management-Theorie sehr viele experimeéntelle Untexsu-~
chungen zu forced-compliance-Situationen der beschriebenen Art
auggefihrt (vgl. zusammenfassehd'TEDESCHI & ROSENFELD, 1981).
Die Bedeutung des Versuchsleiters in forced-compliance-Experi~
menten wird in einem Experiment von SCHLENKER (1975 b) deutlich.
Danach modifiziert die Attraktivitédt des Versuchslelters ganz
erheblich die Einstellungsénderung. Von FORSYTH, RIESS & SCHLEN-
KER (1977) wird dieses Ergebnis nochmals best&tigt. Bei JOSEPH,
GAES, TEDESCHI & CUNNINGHAM (1879) wird die Einstellungsdnderung
durch die erkennbare Einstellung des Versuchsleiters modifiziert.
Diese Autoren zeigen weiter, daB eine Einstellungsédnderung dann
eher unterbleibt, wenn die Versuchspersonen durch einen Stroh-
mann darauf hingewiesen werden, da8 in den Aufsitzen, die sie im
Gegensinne zu ihrer eigenen Einstellung schreiben sollten (coun-
ter-attitudinal essays), ja nicht ihre wahre Einstellung ausge-
driickt sein miisse. Bei GAES, KALLE & TEDESCHI (1978), RIESS,
KALLE & TEDESCHI (1981) sowie MALKIS, MELBURG & TEDESCHI (0.J.)
erfolgte die Einstellungsmessung flir jeweils einen Teil der Ver—
suchspersonén durch eine als zuverldssig (reliabel) oder als un-
zuverlissig bezeichnete Bogus-Pipeline-Apparatur; bei aller Un-



terschiedlichkeit im Detall zeigte sich bei den wverschiedenen
Untersuchungen durchweg, daB unter einer "reliablen" Bogus~
Pipeline-Bedincung keine Einstellungsinderung auftritt, das
jedoch in den Kontrollgruppen, in denen die Messung durch her-
kOmmliche Paper-Pencil-Verfahren oder durch eine als unzuver-—
1d4ssig dargestellte Bogus-Pipeline-Apparatur erfolgte, sehr
wohl Einstellungsénderungen im Sinne der Dissonanztheorie zu
verzeichnen sind. ROSENFELD, MELBURG, GAES, RIESS & TEDESCHI
(1980) lieBen die zweite Einstellungsmessung , d.h. die Messung
dexr Einstellung nach dem einstellungsdiskrepanten Verhalten
durch einen neuen Versuchsleiter durchfiihren, der in keiner Be-
ziehung zum vorherigen Versuchsablauf stand. Dabei waren keine
Einstellungsdnderungen im Sinne der Dissonanztheorie feststell-
bar. Exfolgten jedoch belde Einstellungsmessungen duxch ein und
denselben Vexrsuchsleiter, so waren sehr wohl Einstellungsé&nde-
rungen zu verzeichnen. ROSENFELD, MELBURG & TEDESCHI (1981)
baten die Versuchspersonen, sich an ihre ursprlinglich erhalternen
Einstollungswerte zu erinnern. Doch nux dann, wenn diese Messung
durch einen zweiten Versuchsleiter erfolgte, der keine Kennt-
nis von der ersten Messung hatte, hatten die Versuchspersonen
ihre urspriinglichen Einstellungswerte "vergessen" und entspre-
chend modifiziert. SCELENKER, FORSYTH, LEARY & MILLER (1980)
fanden in einem Experiment u.a. heraus, daB die Personen ihre
Einstellungen dann stirker #ndern, wenn sile glauben, sie wirden

beobachtet.

Alle diese Befunde sprechen fliir eine Sichtweise von der Art
der Impression-Management-Theorie, doch muB darauf hingewiesen
werden, daB sich alle hierzu aufgefiihrten Untersuchungen auf
forced-compliance-~Situationen beziehen. Und so kritisiert FREY
(1978 a) die Vertreter der Impression-Management-Theorie, daB
gie "die Dissonanz-Theorie in toto ersetzen" wollten, "aber nur
das' forced~-compliance-Paradigma'" (S5.277) behandelten. Andere
Phinomene, die im Rahmen der Dissonanztheorie erklirt werden,
wie z.B. selektive Informationssuche, sind bislang noch kaum
aus einer Impression-Management-Position heraus behandelt wor-
den, so daB die Dissonanztheorie bislang noch kaum alternativ
durch die Impression-ManagementTheorie ersetzbar erscheint.
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Auch zur forced-compliance-Situation lassen sich jedoch
durchaus Befunde nennen, die der Impression-Management-Annahme
widersprechen oder sie relativieren. So finden z.B. GUILD,
STRICKLAND & BAREFOOT (1977) heraus, daB auch unter Bogus-Pipe-
line-Bedingungen entsprechend den Annahmen der Dissonanztheorie
Einstellungséinderungen zu konstatieren sind. KAHLE (1978) unter-
sucht in einem forced-compliance-Experiment den EinfluB der Fak-
toren "H8he der Bezahlung", "Einstellung des Versuchsleiters™
und "Self-Esteen" auf die Meinungsénderung der Versuchspersonen.
Signifikant wurde lediglich der Effekt der Versuchsleiter-Ein-
stellung. Dieses Ergebnis entspricht zwar der Impression-Manage-
ment-Annahme, allerdings erwles sich neben weiteren, im vor-
gegebenen Zusammenhang nicht weiter interessierenden Effekten
die aus der Impression-Management-Theorie vorherzusagende Wech-
selwirkung zwischen "Versuchsleiter-Einstellung" und "Bezahlung"
als nicht signifikant; stattdessen war die aus der Dissonanz-
theorie vorherzusagende Interaktion "Self-Esteem" x "Bezahlung"
interpretierbar. Auch PAULHUS (1982), der in Experimenten zum
forced-compliance~-Paradigma Erklérungen durch die impression—
Management- und die Dissonanztheorie einander gegeniiberstellt,
findet Belege fillr beide Erklirungsansitze. Der Autor vermutet,
daB beilde Mechanismen unterschiedliche Instanzen beeindrucken
sollén: "self-presentation, to placate the au@ience; dissonance
reduction, to placate the self" -(PAULHUS, 1982, S.851}.

3.2 Attributiocnstheorie

Bezogen auf die Attributionstheorie wird die Aussage, daB
Personen Erfolge mit Vorliebe kausal intern und MiBerfolge ex-
tern attribuieren (vgl. JONES & NISBETT, 1971), von Vertretexn
der Impression—ManégementmTheorie dahingehend interpretiert,
daB solche unterschiedlichen Kausalattribuierungen nicht tat-
sidchlich, sondern nur zur Selbstdarstellung gegeniiber anderen
Personen stattfinden (vgl. WEARY & ARKIN, 1981, sowie die ex-
perimentelle Studie von JELLISON & GREEN, 1981). Frey (1978 b)
stellt fest, dad Akteure auf Erfolg oder MiSerfolg bei Anwesen—
heit vs. Nicht-Anwesenheit eines Publikums unterschiedlich re-



...‘[6_.

agieren. Ahnliche Ergebnisse finden sich auch bei TETLOCK ({1981).
In diesem Experiment erkldren die Versuchspersonen Lebenssitua—
tionen von sich selbst oder von Bekannten in einer Uffentlich-
keitsbedingung oder in einer Anonymitdtsbedingung. In der 0f-
fentlichkeitsbedingung stellten die Personen eigene Lebenssitua-
tionen im Vergleich mit denjenigen von Bekannten giinstlger dar
als in der Anonymitdtsbedingung, so daf sie ein entsprechend
glinstigeres Bild wvon sich vermittelten. Nach SCHNEIDER (1969)
stellen sich erfolgkeiche Personen gegeniibexr einem Publikun
glinstiger dar als in einer Anonymitdtsbedingung. Auch SCHLENKER
(1975 a) fand, daB die eigene Leistungsfihigkeit in einer Ano-
nynitdtsbedingung hoch, in einer Uffentlichkeitsbedingung jedoch
relativ realistisch dargestellt wird. XOLDITZ & ARKIN (1982)
fanden, daB die Versuchspersonen in der Uffentlichkeitsbedin-
gung nach einem MiBerfolg eher leistungsmindernde als leistungs-
steigernde Drogen wihlten, widhrend in einer Anonynit4tsbedingung
keine entsprechenden Wahlprédferenzen auftraten.

Doch nicht nur das bloBe Vorhandensein eines Publikums be-
einfluft die Art und Weise, wie sich eine Person darstellt,
sondern, wie HENDRICKS & BRICKMAM (1974) herausfanden, auch der
Status des Publikums. Ebenso wirken sich Pers®nlichkeitsmerkmale
auf die Selbstdarstellung aus. So unterscheiden sich Personen
mit unterschiedlichen Werten auf der "Self-Monitoring"-Skala
in ihrem Verhalten, wenn man sie bittet, ihre Verantwortlich-
keit fiir ihren Erfolg oder MiBerfolg darzustellen (ARKIN, GAR-
BRENYA, APPELMAN & COCHRANE, 1979). Aber auch hier wirkt sich
immer aus, ob die Darstellung der Selbstverantwortung anonym
oder &ffentlich erfolgt. Der Status des Publikums und auch Per-
sbnlichkeitsmerkmale (hoch sozial-dngstlich vs. niedrig sozial-
4ngstlich) modifizieren auch in Experimenten wvon ARKIN, APPEL-
MAN & BERGER (1980) die Art der Selbstdarstellung bei Versuchs-
personen.. Von den Autoren wird noch zus&tzlich eine Bogus—
Pipeline-Bedingung eingefiihxt; unter dieser Bedingung stellen
sich die Personen in Bezug auf ihre persdnliche Verantwortlich-
keit filr ihre Leistung bescheidener dar als in der traditionellen
Paper-Pencil-Bedingung. Auch RIESS, ROSENFELD, MELBURG & TEDPESCHI
(5981} wenden die Bogus-Pipeline-Apparatur an; dabei zeigt sich,
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daB in einer "unreliablen" Bogus-Pipeline-Bedingung die Personen
insgesamt mehr externe Kausalintefpretationen heranziehen als

in einer "reliablen" Bedingung. Unberiihrt hiervon ergibt sich
jedoch auch in dieser Untersuchung, daf Erfolge eher internal
und MiBerfolge eher external attribuiert werden.

Wenngleich nicht unbedingt widerlegt ist, daB Personen sich
eher filir Erfolge als fir MiBerfolge verantwortlich fiihlen, so
zeigen die oben berichteten Untersuchungen doch, daB die Zu~
schreibung von Verantwortlichkeit durch Impression-Management-
Strategien erheblich beeinfluBt wird. Wdhrend man sich flir Ex-
folge oder positive Ereignisse gerne persdnlich verantwortlich
machen will - z.B. zelgt SCHLENKER (1975 c¢) experimentell, daB
Mitglieder erfolgreicher Gruppen im Gegensatz zu Mitgliedern
erfolgloser Gruppen sich selbst fiir den Erfolg verantwortllch
machen - versucht man MiRerfolge oder negative Ereignisse voxr-
wiegend durch duBere Faktoren zu erkldren, damit Beobachter die
eigene Person auch bei MiBerfolgen nicht negativ oder als un-

fahig bewerten.

3.3 Weitere Thecorien

 Im Rahmen der Gerechtigkeitstheorie wird postuliert, daB

' Menschén glauyben in einer gerechten Welt zu leben (LERNER, 1970).
Personen HuBern beispielsweise Schuldgefiihle oder Unbehagen,
wenn sie glauben, gegenilber anderen Personen zu viel Geld zu
erhalten. Nach RIVERA & TEDESCHI (1976) verschwinden jedoch sol-
che Schuldgefithle dann, wenn die Messung unter Bogus-Pipeline-
Bedingungen erfolgt. Dabei nimmt die Freude tber das erhaltene
Geld mit der HBhe des Geldbetrages zu, unabhédngig davon, ob

eine Uberbezahlung vorliegt oder nicht. REIS & GRUZEN (1976)
stellen fest,‘daB in einer Anonymit&tsbedingung Personen be-
miiht sind, ihren Geldanteil gegeniiber einem Mitspieler zu maxi-
mieren. In der Yffentlichkeitsbedingung. wird jedoch.von Personen
vorgeschlagen, das Geld gleichmdBig auf alle Partnerxr zu vertei-
len. Die Theorie der gefechten Welt erweist sich somit, nimmt
man die Perspektive der Impression-Management-Theorie ein, nur
fiir solche Fille als giltig, in denen das Individuum unter der
Kontrolle sozialer Verhaltenskonsequenzen steht.
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Neben den bisher behandelten Theorien wird noch eine Viel-
zahl von sozialen Phiénomenen im Lichte der Impression-Management-
Theorie reanalysiert, ohne daB dies hier ausfilhrlich besprochen
werden soll. So erklért z.B. ARKIN (1980) geschlechtsspezifisches
Verhalten damit, daB eine Anpassung an Geschlechtsrollen-Exr-—
wartungen sozial erwlinscht sei. "Most people conform to the
traditional sex-role stereotypes because attractive others ap-
prove of such conformity" (S.168). Von SILVERMAN, RIVERA & TE-
DESCHI (1979) und BAUMEISTER (1982) wird prosoziales Verhalten
als eine Impression-Management-Strategie dargestellt. Die "foot-
in-the-door"-Technik wird wvon SNYDER (1977) als eine Impression-
Management-Strategie interpretiert. WRIGHT & BREHM (1282) setzen
sich mit der Impression-Management-Sicht von Reaktanzphinomenen
(z.B. bei BAER, HINKLE, .SMITH & FENTON, 1980; SCHLENKER, 1980)
auseinander. HASS & MANN (1976) interpretieren antizipatorische
Einstellungsdnderungen als Selbstdarstellungstechnik. Eine aus-
filhrlichere Ubersicht {iber Selbstprisentationsphdnomene wurde
von BAUMEISTER (1982) vorgelegt. Zum Zeitpunkt der Erstattung
dieses Berichtes (1983) erscheinen laufend weitere Arbeiten,
in denen verschiedenste Theorieansitze und Phénomene sozialen
Verhaltens unter dem Gesichtspunkt des Impression-Management
abgehandelt werden.

4. Rritische SchliuBbereérkung

Sicherlich erscheint es als notwendig und begriiBenswert,
sich mit Impression-Management-Phinomenen auseinanderzusetzen
und die Bedeutung solcher Selbstdarstellungsstrategien im nor-
malen Alltagsleben wie auch im Rahmen wissenschaftlicher For-
‘schung herauszustellen. Doch soll hier kritisch angemerkt
werden, das die Vertreter der Impression-Management~Theorie
bislang kaum eigene, empirisch begriindete Aussagen zu Selbst-
darstellungsmechanismen vorlegen; zu einem groBen Teil handelt
es sich um mehr oder weniger plausibel erscheinende, spekula-
tive Feststellungen. lberdies ist die Impression~Management-—
Theorie so umfassend formuliert worden, daB relativ schnell
die Frage auftaucht, welches soziale Verhalten eigentlich nicht
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auf Impression-Management zuriickzufithren sei. Haben z.B.
Menschen Uiberhaupt Einstellungen, oder werden Einstellungen
nur gegeniiber anderen Personen geduBert, um bei ihnen einen
guten Eindruck zu machen?

Die Vertreter der Impression-Management-Theorie haben sich
zuerst mit anderen Theorien auseinandergesetzt, wobei sie de-
ren Aussagen im Sinne von Impression-Management reinterpre-
tieren. Dabeli ist es ihnen recht h#ufig gelungen aufzuzeigen,
daB8 in den flir die konkurrierenden Theorien wesentlichen Ex-
perimenten Selbstdarstellungsstrategien der Versuchspersonen
eine gewichtige Rolle spielen. Damit wird zwar eine mangelnde
Validitit der experimentellen Grundlagen dieser Theorien nahe-
gelegt, doch indem andere Theorien zurlickgewiesen werden, kann
nicht zwangsl8ufig auf das Zutreffen der Impression=-Management-
Theorie geschlossen werden. Oft scheint es so, als sel die
Inpression-Management-Theorie nuxr eine neue Formulierung von
bereits bekannten Aussagen ifiber Tendenzen der Sozialen Er-
wilnschtheit im Alltagsleben ebenso wie im psychologischen Ex-
periment.
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