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In unseren bisherigen Abhandlungen zum Selbstdarstellungsverhalten (I — III) haben wir uns mit der Rolle
des Selbstdarstellungsverhaltens in verschiedenen Bereichen von Literatur, Kunst und Sozialwissenschaften
befafit, und wir haben gesehen, wie sich die wissenschaftliche Beschiftigung mit der Selbstdarstellung aus
der Erforschung von Selbstkonzepten, aus der Entwicklung von Theorien des Selbst, der Selbstwahrneh-
mung, der Bewertung der eigenen Person usw. entwickelt hat. In der Impression —Management — Theorie
ebenso wie in einer Reihe von Selbsttheorien, die sich besonders mit Selbstdarstellung beschiftigen, riickt das
Wirken von Impression—~Management —Tendenzen in den Mittelpunkt der sozialpsychologischen Betrach-
tung.

Die Schilderung verschiedener Arten géngigen Selbstdarstellungsverhaltens, gegliedert und systematisiert in
Kategorien von Impression —Management—Taktiken und - Strategien, wie sie Autoren wie Tedeschi,
Lindskold und Rosenfeld (1985) vorlegen, beruht teils auf theoretischen Uberlegungen, teils auf bloBer
Plausibilitit von Alltagserfahrungen, teils auf empirischen Untersuchungen, deren Ergebnisse in das darge-
botene Bild, die dargestellte Systematik zu passen scheinen. Eine solche Gliederung von Selbstdarstellungs-
stilen orientiert sich an wenigen formalen Gesichtspunkten, und sie ist von so allgemeiner Art, daf es
moglich erscheint, eine groBe Zahl von Verhaltensweisen, die man als Impression —Management identifizie-
ren mochte, hier ohne grofe Schwierigkeit zuzuordnen. Ein solches Ordnungsschema erscheint als a— priori
sinnvoll, aber es lassen sich im einzelnen keine wissenschaftlichen Entscheidungen verbindlicher Art treffen,
wann eine Zuordnung korrekt ist, und wann nicht.

Im folgenden mochten wir eine andere Strategie verfolgen, um zu zeigen, wie menschliche Verhaltenswei-
sen sich in vielfacher Weise durch Impression —Management erkliren lassen.’; Seit der Ver&ffentlichung von
Tedeschi, Schienker & Bonoma (1971) hat es eine Fiille von empirischen und experimentellen Untersuchun-
gen gegeben, deren Ziel oder zumindest Resultat es gewesen ist, Verhaltensweisen auf Selbstdarsteilungsten-
denzen zuriickzufiihren. In vielen Féllen geschah dies in alternativer, kompetitiver Absicht. Es ging z.B.
darum, gewohnte Interpretationen kognitiv—dissonanztheoretischer Art durch eine impression—manage-
ment —theoretische abzuiGsen. Wir mdéchten im folgenden von unterschiedlichen, teilweise bereits bestens
erforschten sozialpsychologischen Forschungsbereichen wie Aggression, prosoziales Verhalten, nonverbales
Verhalten etc. ausgehen und iiber experimentelle Ergebnisse berichten, die hierzu Erklarungen in Begriffen
von Impression —Management oder Selbstdarstellung anbieten.

Dabei handeln wir in unsystematischer Weise nacheinander Gebiete ab, zu demen uns empirische und
experimentelle Beitrige der Selbstdarstellungsforschung vorliegen. Es wird sich herausstellen, ob die bislang
behandelten Gegenstinde alle wichtigen Bereiche menschlicher Interaktion abdecken oder ob sie sich auf
bestimmte Problemkomplexe konzentrieren. In jedem Falle lassen wir es aber im folgenden nicht bei Feststel-
lungen bewenden wie “die Lebenserfahrung hat gezeigt” oder “aufgrund der Alltagserfahrung ist anzuneh-
men”, sondern wir werden iiber Ergebnisse berichten, die gegen die Zufalligkeit ihres Zutreffens erfolgreich
gepriift worden sind.

Aggressives Verhalten und Deindividuation

Als aggressiv klassifiziertes Verhalten hat in den vergangenen Jahrzehnten eine Fiille psychologischer
Forschungsarbeiten auf sich gezogen. Es existieren teilweise betrachtlich divergierende Aggressionskonzepte
und —definitionen, mehrere zum Teil schlecht miteinander zu vereinbarende Aggressiontheorien und
—modelle, und es gibt eine sehr grofe Menge publizierter empirischer und experimenteller Untersuchungen zu
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den Bedingungen und Auswirkungen aggressiven Verhaltens (vgl. zusammenfassend A. Mummendey, 1983).
Wihrend in alteren Psychologiebiichern, in popularen Schriften und im naiven alltagspsychologischen Denken
noch Instinkt— und Triebtheorien aggressiven Verhaitens zu finden sind — typisch hierfur ist z.B. die
“Frustrations — Aggressions — Hypothese” — bemiiht man sich seit geraumer Zeit stirker um lernpsychologi-
sche und sozialpsychologische Interpretationen aggressiver Phanomene. Die Entstehung, Aufrechterhaltung
oder Reduzierung aggressiven Verhaltens in sozialen Interaktionen war beispielsweise Gegenstand sowohl von
Theorien des sozialen Lernens oder Modellernens (Bandura, 1973) als auch von attributionstheoretischen
Ansitzen, denen zufolge Verhaltensbeurteilungen als "aggressiv” (und die Folgen solcher Beurteilungen) mit
unterschiedlichen Perspektivititen von Interaktionspartnern zusammenhdngen (A. Mummendey, Linneweber
& Loschper, 1984; A. Mummeandey, 1988).

Impression — management —theoretische Interpretationen aggressiven Verhaltens sehen im Extremfall den
Ursprung manch aggressiven Verhaltens in Selbstdarstellungsprozessen auf seiten aggressiv handelnder
Individuen. Aber selbst dann, wenn man aggressives Verhalten als triebbedingt o.i. ansehen wollte, so
argumentiert z.B. Baumeister (1982), kbnne man aus impression-—management—theoretischer Sicht immer
noch fragen, wieso manche Individuen schwéchere Hemmungen oder Kontroilen gegen Aggressivitit zeigten
als andere. Schon Toch (1969) hatte in seiner Typologie aggressiver Personen eine erhebliche Zahl von
Individuen mit Selbstdarstellungsproblemen oder —thematiken gefunden. So kann man nach Toch aggressiv
reagieren, um Stirke, Mut oder Zihigkeit zu zeigen, um sich fiir vermeintlich negative Einschitzungen
durch andere zu revanchieren oder einfach deshalb, weil aggressives Verhalten zum Image einer bestimmten
sozialen Rolle (z.B. eines Anfihrers in einer Guppe oder Bande) gehort. In allen diesen Fillen stiinde
aggressives Verhalten dann im Dienste der Aufrechterhaltung einer bestimmten Form von Selbstdarstellung.
Schlenker (1980) beschreibt am Beispiel gewalttitiger Subkulturen, welch wichtige Rolle das Auftreten der
duBeren Erscheinung (z.B. Haarfrisur, Lederjacke, Ohrringe), das Tragen von Waffen und das verbale
Verhalten fiir aggressive Eindrucksmanipulation spielen konnen.

In systematischer Weise hat Felson (1978) aggressives Verhalten durch Impression —Management interpre-
tiert. In Interaktionssituationen, in denen es fir das Individuum darauf ankomme, ihre situative Identitidt zu
schiitzen, wiirden Konflikte und Meinungsverschiedenheiten als Angriff auf situative Identitit interpretiert und
offensiv beantwortet. GemidB8 der weithin akzeptierten Norm, sich zu revanchieren bzw. zuriickzuschlagen
("morm of reciprocity”), reagiere man auf einen tatsichlichen oder vermeintlichen Angriff seinerseits aggres-
siv, besonders, wenn zu befiirchten sei, daB man sonst — angesichts eines vorhandenen oder vorgestellten
Publikums —~ sein Gesicht verlieren konnte. Schon Brown (1968) hatte gezeigt, daB Jugendliche ihren
Gegenspielern im Experiment vermehrt Stromschlage verpaBten, wenn sie Riickmeldungen bekommen hatten,
die einen solchen ™Gesichtsverlust” signalisierten. Borden (1975) fand, da8 minnliche Versuchspersonen
mehr Elektroschocks verteilten, wenn sie in eine Auseinandersetzung vor einem minnlichen (im Vergleich zu
einem weiblichen) Publikum verwickelt waren. Schaut ein Psychologe bei einem Aggressionsexperiment mit
Studenten zu, so fallen die aggressiven Reaktionen schwicher aus als ohne Zuschauer (Baron, 1971a; Borden
& Taylor, 1973; Taylor & Weinstein, 1974). In diesem Zusammenhang gehSren auch Experimente zur
Wirkung aufgestellter Spiegel: Carver (1974) und Scheier, Fenigstein & Buss (1974) fanden in Anwesenheit
eines Spiegels das AusmaB illegitimer Aggression verringert und dasjenige legitimer Aggression erhoht. Auch
Felson (1982) fand in einer Studie an straffillig Gewordenen, dal aggressive Auseinandersetzungen zwischen
Personen des gleichen Geschlechts in Gegenwart eines Publikums heftiger ausfallen. Kane, Joseph &
Tedeschi (1976) zeigten, daf Individuen, die das AusmaB ihrer (Revanche—) Aggression auf den Grad der
vorangegangenen Provokation abstimmen, von Beurteilern als giinstiger eingeschitzt werden als Indivi-
duen, die kein solch "angemessenes” aggressives Verhalten zeigen. Felson (1981) und viele andere Aggres-
sionsforscher fanden, daB aggressives Verhalten zumeist als angemessen und angepaBt aufgefaft wird, wenn
es als "gerechte Strafe” fiir irgendeinen zugefiigten Schaden oder eine Attacke angesehen oder hingestellt
werden kann. Blumenthal, Kahn, Andrews & Head (1972) haben auf die Rechtfertigung von Aggression und
Gewalt im Sinne eines allgemeinen Prinzips in der (amerikanischen) Gesellschaft hingewiesen.
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Impression —Management — Gesichtspunkte lassen sich als alternative Erkldrungsansitze in die Diskussion
manch klassischer Aggressionsexperimente einfligen, sei es. nun in der Tradition von Frustrations—
Aggressions — oder Erregungs—, Lern— oder Attributionstheorien. Als Beispiel sei das Experiment von
Berkowitz & Geen (1966) genannt. In diesem wie in vielen anderen Aggressionsversuchen hatten die
Versuchspersonen die Moglichkeit, ihrem Interaktionspartner oder Gegenspieler abgestufte Elektroschocks zu
veabreichen, z.B. nachdem dieser ein Verhalten oder eine Leistung der Versuchsperson durch Schockvergabe
negativ bewertet hatte. Verabreicht nun die Versuchsperson ihrem Gegenspieler daraufhin ihrerseits vermehrt
oder stirkere Schocks, so 1dBt sich dies nach Baumeister (1982) nicht nur im Sinne einer Reaktion auf Fru-
stration oder als Ausdruck von Wut oder Erregung, sondern ebenfalls als im Sinne einer Diskreditierung der
Schidigung des Ansehens der Versuchsperson interpretieren. Ohbuchi & Kambara (1985) fanden in einem
Experiment an japanischen Studentinnen, daB Revancheverhalten (retaliation) nicht nur durch die Zuschrei-
bung von Absichtlichkeit, sondern auch durch Selbstdarstellungstendenzen gegeniiber dem Angreifer und
gegenlber dem Versuchsleiter bedingt ist. Melburg & Tedeschi (1989) zeigten kirzlich bei amerikanischen
Studentinnen, daB eine Impression —Management —Erklarung Phinomeme der "Verschiebung” aggressiven
Verhaltens besser erkliren kann als eine trieb—~ oder frustrationstheoretische Interpretation (z.B. Konecni &
Doob, 1972). Nach Baumeister (1982) ist es Giberhaupt untersuchungswiirdig, welche Rolle Offentlichkeit und
damit die Moglichkeit zur Selbstdarstellung in Aggressionsexperimenten spielt. Auch mehrere experimentelle
Befunde zur aggressionsmindernden Wirkung von Gewissensbissen und Entschuldigungen sowie sonstigen
verbalen Reaktionen wihrend und nach aggressiven Verhaltensweisen (vgl. z.B. Schwartz, Kane, Joseph &
Tedeschi, 1978; Ohbuchi, Kameda & Agarie, 1989) deuten auf einen gewichtigen EinfluB von Selbstdarstel-
lungstendenzen auf das AusmaB aggressiven Verhaltens hin.

Der Problemkomplex "Aggressives Verhalten und Selbstdarstellung” wird von vielen Autoren im Zusam-
menhang mit dem Konzept der Deindividuation behandelt. Lindskold & Probst (1981) fihren dieses Konzept
bis auf die bekannte, dltere "Massenpsychologie” von Gustave Le Bon (1895) zuriick: Das "Untertauchen”
eines Individuums in der Masse oder in einer groBen Gruppe verringert sein angepafites oder normorientier-
tes Verhalten, und zu der Ausfihrung gewohnlich gehemmter oder unterdriickter Verhaltensweisen geselit
sich eine erhéhte Aktivitit gegeniiber der Gruppe. Nach Zimbardo (1970) kann sich Deindividuation sowohl
auf abweichendes Verhalten antisozialer wie auch prosozialer Art (z.B. Liebe, Aufopferung) beziehen.
Anonymitit, auf viele Personen verteilte Verantwortlichkeit, groBe Gruppen, starkes Engagement in Grup-
penaktivititen, eine veriinderte Zeitperspektive, Erregung, ein UbermaB an Sinneseindriicken, korperliche
Involviertheit, Neuigkeit oder Unstrukturiertheit der Situation, verdnderte BewuSBtseinszustinde usw. wurden
von Zimbardo (1970) als Faktoren, die Deindividuation begiinstigen, aufgefiihrt. Nach Diener (1977, 1979),
der im Gegensatz zu friheren Autoren vor allem empirische Untersuchungen berichtete, ist Deindividuation
hauptsichlich durch die Ausschaltung von Selbstaufmerksamkeit oder Selbstbewufitheit (self —awareness)
charakterisiert: Selbstbezogene Kognitionen werden zugunsten einer Orientierung auf die Gruppe hin zuriick-
gestellt. Im vorgegebenen Zusammenhang ist vor allem von Bedeutung, daf allgemein angenommen wird,
der Zustand der Deindividuation férdere aggressives Verhalten.

Wie wir gesehen haben, nimmt die Impression —Management—~Theorie an, daB Individuen die Wahr-
nehmungen, Urteile und Reaktionen anderer Personen beeinflussen, indem sie in strategischer oder taktischer
Weise ein bestimmtes Bild von sich selbst prisentieren. Auf das Phinomen der Deindividuation bezogen
bedeutet dies, daB jemand, der als Individuum klar identifizierbar ist, sich weitgehend gemiB den Gblichen
Normen und Standards verhalten wird. Ein ”deindividuiertes” Individuum wiirde sich dagegen weniger
angepaBt verhalten, u.a. weil die Kontrolle von Normen durch positive und negative Sanktionen seitens
Instanzen auBerhalb der Gruppe nicht gewihrleistet ist. Faft man mit Diener (1979) und Lindskold & Propst
(1981) Deindividuation als vermittelt durch die Abwesenheit von Selbstaufmerksamkeit auf, so lassen sich die
meisten der bereits in Teil IIT referierten Untersuchungsergebnisse zum Verhalten in verschiedenen Zustinden
von Selbstaufmerksamkeit, Selbstbewufitheit, Self —Monitoring usw. in.Begriffen von Individuation versus
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Deindividuation interpreticren. Hierhin gehdren dann Ergebnisse, daf man sich in Gegenwart eines Spiegels
(in dem man nach Lindskold & Propst ,1981,- keineswegs sein "Selbst”, sondern vielmehr sein "Image”
erblickt!) konformer und ehrlicher verhiilt (Duval, 1976, Diener & Srull, 1979) u.v.a.m.

In einer Reihe von Experimenten wurde versucht, Deindividuation durch eine systematische Verinderung
von Umgebungsfaktoren, z.B. durch die Kleidung der Versuchspersonen, zu variieren (Singer, Brush &
Lublin, 196S). Versuchspersonen in Einheitskleidung erwiesen sich danach als konformer und angepaSter,
und Versuchspersonen in betont alten und lassigen ”"Klamotten” verwendeten in einer Diskussion iiber
Pornographie wesentlich mehr obszSne Begriffe als Versuchspersonen in korrekter Kleidung. Die Autoren
interpretieren diese Ergebnisse als durch Impression~—Management geleitetes Verhalten: Spezifische Hinweis-
reize (cues) signalisieren den Probanden, welches Verhalten jeweils “passend” ist. Ganz dhnliche Resultate
ergaben sich in dem schon erwihnten Experiment von Diener (1979). Johnson & Downing (1979) fanden,
daB Versuchspersonen in einer Klu~Klux—Klan—Kluft ihrem Widersacher im Experiment wesentlich
hohere Stromschldge verpaften als Versuchspersonen, die man in Krankenpflegerkleidung gesteckt hatte.

ErwartungsgemiB fiibrte auch die experimentelle Herstellung von Bedingungen der Anonymitit zu gestei-
gert aggressivem Verhalten. Baron (1971a), Penner & Hawkins (1971) und Milgram (1974) zeigten, daf
Versuchspersonen dann weniger Schocks an ihren Gegenspieler austeilen, wenn dieser in der Lage ist, den
Aggressor personlich zu identifizieren. Zabrack & Miller (1972) fanden, daB in einer Situation, in der es
sozial erwiinscht war, Strafreize anzuwenden, bei Nichtanonymitidt und von Personen, die mit der Versuchs-
person befreundet waren, mehr Strafen vergeben wurden. Anonymitit, darauf weisen Lindskold & Propst
(1981) hin, bedeutet stets Anonymitit gegeniiber ganz bestimmten Personen oder Gruppen, die potentiell
normative Forderungen stellen und deren Einhaltung sanktionieren konnen.

Aggressives Verhalten, ob durch Deindividuation beeinfluit oder nicht, scheint also in vielfacher Weise
(auch) als Selbstdarstellungsverhalten begreifbar zu sein. Wie wir oben gesehen haben, 1Bt sich eine
bestimmte Spielart aggressiven, antisozialen Verhaltens, ndmlich das Einschiichtern oder Drohen (intimida-
tion), unmittelbar als Impression —Management — Taktik beschreiben. Allerdings konnen Selbstdarstellungs-
tendenzen keineswegs jedes aggressive Verhalten erkliren. Felson (1984) weist darauf hin, da8 instrumen-
tell —aggressives Verhalten, das klaren strategischen Zwecken dient, wie z.B. bei einem Bankraub, ebenso-
wenig fiir Impression —Management —Interpretationen zur Verfigung steht wie iberhaupt die meisten von
einer Person initiierten Aggressionskontakte — dagegen scheint es oft viel mit Selbstdarstellung zu tun zu
haben, ob und wie jemand auf eine Attacke antwortet.

Altruistisches, prosoziales, kooperatives Verhalten

Obgleich wir hier sicherlich in Nuancen Unterschiedliches zusammenfassen, mdchten wir doch — in
Abhebung vom antisozialen, aggressiven, auf Auseinandersetzung zielenden Verhalten — gesammelt und
global auf Verhaltensweisen eingehen, die dazu angetan sind, Mitmenschen zu niitzen, ihnen Gutes zu tun,
zu ihrem Wohlergehen beizutragen. In bezug auf Altruismus, so zeigt ein Blick auf die Forschung der
vergangenen Jahrzehnte, unterscheiden sich psychologische Theorien in dhnlicher Weise wie in bezug auf
Aggression: Verhalten, das anderen niitzt, wird ebenso wie Verhalten, das andere schadigt, von manchen als
instinktiv gesteuert, von "innen” motiviert oder eher durch duBere Reize oder Umgebungseinflisse deter-
miniert aufgefaBt. In sozialpsychologischen Labor— und Feldexperimenten haben sich vor allem lernpsycho-
logische Interpretationen und solche theoretischen Erkldrungsansitze als brauchbar erwiesen, die prosoziales
Verhalten als Ergebnis von sozialen Interaktionsprozessen, z.B. von Austauschprozessen sehen (vgl. Bierhoff
& Klein, 1988).
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Ebenso wie im Falle antisozialen Verhaltens lassen sich auch fiir prosoziales Verhalten unterschiedliche
Grade von Deindiyiduation. verantwortlich machen (Johnson & Dowaing, 1979; Schwartz & Gottlieb, 1980).
Bekanntlich besteht der sogenannte "bystander effect” darin, daB Individuen umso weniger zur Hilfeleistung
gegeniiber einem Opfer bereit sind, je mehr Personen (bystanders) anwesend sind (Darley & Latané, 1968).
Man konnte annehmen, die in einer grofen Gruppe von Passanten, Umherstehenden oder Zuschauern
gegebene Anonymitdt und somit Deindividuation fithre zur Unterdriickung von Hilfeleismung. Es 1aB8t sich
jedoch experimentell zeigen, dafl im Labor voneinander isoliert und anonym agierende Individuen eher mehr
prosoziales Verhalten zeigen (Goutlieb & Carver, 1980). Daraus 1dBt sich der Schluf ziehen, daB es ganz auf
die Art der "Offentlichkeit” oder des Publikums ankommt, wann man sich altruistisch verhalt, und wann
nicht, und dies entspricht einer Impression — Management—Erklirung des Verhaltens. Wenn man meint, es
sei angemessen und werde honoriert zu helfen, dann hilft man, und wenn man Hilfeleistung als nicht
angemessen wahrnimmt, hilft man nicht (Schwartz & Goutlieb, 1976).

Ebenso wie aggressives, antisoziales Verhalten 148t sich auch altruistisches, prosoziales Verhalten dazu
einsetzen, einen guten Eindruck zu machen oder wiederherzustellen. Baumeister (1982) interpretiert in
diesem Sinne die Ergebnisse der Untersuchungen von Steele (1975) und Apsler (1975), die zeigen konnten,
daB Personen dann mehr Hilfe leisteten oder sich als prosozial und kooperativ erwiesen, wenn man sie kurz
zuvor in Verlegenheit gebracht oder in ihrem Ansehen herabgesetzt hatte: Sich altruistisch und hilfreich zu
zeigen, kann dann als Moglichkeit aufgefaBt werden, den beschidigten Ruf wiederherzustellen. Dabei scheint
es so etwas wie einen Publikumstransfer zu geben, denn in einigen Untersuchungen waren die Personen, die
die Beschidigung des Ansehens der Versuchspersonen miterlebten, und diejenigen, die das spater folgende
prosoziale Verhalten beobachten konnten, nicht identisch.

FaBt man die individuell unterschiedlichen Grade an Self —Monitoring (Snyder, 1974) als Hinweis dafiir
auf, wie stark jemand gewohnheitsmiBig Selbstdarstellung nach auBen betreibt, so findet sich in einer
Untersuchung von Danheiser & Graziano (1982) bestitigt, daB Selbstdarsteller sich kooperativer geben.
Personen mit hohen Self —Monitoring —Werten prisentieren ein kooperatives Selbstbild, wenn man ihnen
eine konkrete soziale Interaktion in Aussicht stelite. Wenn nicht zu erwarten war, daB man im Experiment
mit einem Partner interagieren miisse, so wihlten die Personen mit den starken Self —Monitoring—
Tendenzen eine eher selbstdienliche, kompetitive Strategie. In einer ganzen Reibe von Experimenten lieB sich
zeigen, daB Selbstprisentationstendenzen dafiir verantwortlich sind, in welcher Weise man Gewinne aufteilt
oder anderen Personen Geld gibt (z.B. Reis & Gruzen, 1976). Summarisch kann man sagen, daf es darauf
ankommt, ob ein solches Verhalten von anderen Personen beobachtet wird und wer diese Personen sind
(Baumeister, 1982).

Impression —Management — Erkldrungen prosozialen Verhaltens kénnen natiirliche alternative Interpretatio-
nen nicht immer und nicht vollstindig ersetzen, und oft erscheint iiberhaupt eine Trennung beispielsweise
zwischen der Erklirung eines altruistischen Verhaitens mit Eigennutz und Gewinn einerseits, und mit dem
Eindruckmachen auf Interaktionspartner andererseits als schwierig — man denke nur daran, dafl es wiederum
einen personlichen Gewinn darstellt, wenn man einen guten Eindruck macht. Gelegentlich zeigt jedoch eine
empirische Untersuchung einmal, wie stark die Tendenz zur Selbstdarstellung im Vergleich mit der Tendenz
zum Eigennutz zu sein scheint. Paulhus, Shaffer & Downing (1977) verglichen zwei Gruppen von Personen,
denen man das Blutspenden auf unterschiedliche Weise schmackhaft machte — einmal mit Argumenten, die
auf den personlichen Nutzen, den der Blutspender hat, zielten, und zum anderen mit Argumenten, die sich
darauf richteten, als wie wohltitig und humanitir ein Blutspender angesehen werde. Es zeigte sich, da8
Individuen eher bereit waren, Blut zu spenden, wenn man sie mit der zweiten, der Selbstprisentations -
Argumentation versehen hatte.
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Betrachtet man Verhaltensweisen, die Individuen im AnschiuB an eine Ubertretung, also nach Ausfiihrung
von etwas Verbotenem oder sonstwie sozial Unerwiinschtem zeigen, so.finden sich unter. diesen Verhaltens-
weisen gehduft prosoziale Akte (Tedeschi & Riordan, 1981). Dieses aus dem Alltagsieben geldufige Phino-
men ldft sich im Experiment gut demonstrieren, und es gilt nicht nur fir das Ausfilhren, sondern auch fiir
das bloie Beobachten von Normverletzungen. Sorgt man z.B. dafiir, daB Versuchspersonen unerlaubterweise
an einem Apparat hantieren kdnnen, der dann “kaputt geht” und dabei entweder einen Eindruck massiver
Beschadigung oder aber nur leichter Beschidigung bietet, so sind Personen, die den “gréBeren Schaden”
angerichtet haben, anschlieBend eher bereit, Petitionen zu unterzeichnen (Brock & Becker, 1966). Man hat
versucht, solche Befunde gewissermaBen intrapsychisch, z.B. mit Schuldgefiihlen zu erkidren, die das
Individuum anschlieBend kompensieren wolle. Eine mégliche Erklirung bezieht sich auch auf die Wiederher-
stellung des durch die Ubertretung angeschlagenen Selbstwertgefiibls. Auch die "Just—World” —Theorie von
Lerner (1970) kdnnte zur Erklarung herangezogen werden: Das Prinzip der "gerechten Welt” wird durch die
Ubertretung verletzt, und diese Verletzung wird durch eine prosoziale Handlung kompensiert. Cialdini und
seine Mitarbeiter meinen, Ubertretungen fihrten zu negativen Gefiihlszustinden, z.B. zu einer schlechten
Stimmung, und ein solcher Zustand sei durch anschlieBendes prosoziales Verhalten wieder aufbebbar (Cial-
dini, Darby & Vincent, 1973; Kenrick, Baumann & Cialdini, 1979). Alle diese Erklirungen postulieren nach
Auffassung von Tedeschi & Riordan (1981) irgendwelche negativen Zustinde innerhalb des Individuums, von
denen sich die Person durch altruistisches oder prosoziales Verhalten sozusagen befreit.

Demgegeniiber halten Tedeschi & Riordan (1981) interpersonale Erklirungen, also Interpretationen, die
sich auf die Beziehungen zwischen Individuen richten, und unter diesen Erklarungen wiederum Impression—
Management — Erklirungen, fiir sparsamer und daher angemessener. Nach Tedeschi & Lindskold (1976) kann
der (spitere) Wohltiter durch sein prosoziales Verhalten seinen Interaktionspartnern signalisieren, daB seine
(frithere) Missetat zufillig, also nicht beabsichtigt war. Gleichzeitig demonstriert er nach auBen, daB er ein
anstindiger Mensch ist. Tedeschi & Riordan (1981) weisen daraufhin, daB fast alle experimentellen Situatio-
nen, die man erdacht hat, um Versuchspersonen zu Ubertretungen zu veranlassen (z.B. Biicher auf einen
Tisch stellen lassen, der dann zusammenbricht; einen Stapel Lochkarten zu Boden fallen lassen; eine Kamera
beschédigen lassen, die man der Versuchsperson mit der Bitte um ein Urlaubsfoto in die Hand gedriickt hat,
usw.) das Individuum in ein "predicament”, also in eine schwierige Situation bringt, in der es anschlieBend
darum geht, daB man “sein Gesicht wahrt”. Zwar wird der Titer in den meisten Fillen wissen, daB ihn
selbst eigentlich keine Schuld trifft — aber wissen dies auch die anderen? Es erscheint also in jedem Falle
giinstig, die Gelegenheit zu einem sich anbietenden prosozialen, altruistischen Verhalten zu ergreifen, um
sein Ansehen wiederherzustellen. Hier wie in vielen anderen Fillen wird deutlich, daB eine Impression—
Management — Erklirung sich im wesentlichen dadurch von alternativen psychologischen Erklirungen
unterscheidet, daf$ sie das Schwergewicht der Betrachtung nicht auf intrapsychische, sondern auf interperso-
nale Vorginge legt.

Selbstdarstellung spielt offensichtlich nicht nur beim Verhalten desjenigen, der prosozial ist und Hilfe
leistet, eine Rolle, sondern auch beim Verhalten desjenigen, der Hilfe sucht, um Hilfe bittet und um Wohita-
ten anderer Menschen bemiiht ist. Wer andere um Hilfe angeht, im Extremfall Hilfe erbettelt, befindet sich
sicherlich in der Regel in einer "Predicament” —Situation - er ist in Verlegenheit und hat zumeist allen
Grund, dem Eindruck entgegenzuarbeiten, er sei unfahig oder unselbstindig. Baumeister (1982) weist in
diesem Zusammenhang auf Untersuchunger zum Hilfeleistungsverhalten hin, die gezeigt haben, da8 der
Helfende oftmals wenig Dank erfihrt und daB der Hilfeempfinger oft berzeugt ist, die ihm entgegenge-
brachte Hilfe sei vollauf verdient (Gergen, 1974; Gergen, Morse & Bode, 1974). Auf diese Weise tritt der
Empfinger der Hilfe dem Eindruck entgegen, inkompetent oder unfihig zu sein und seine Situation selbst
verschuldet zu haben. (Es ist hierbei nicht entscheidend, ob letzteres ™tatsichlich™ so “ist” oder ob es nur
von anderen so wahrgenommen werden koante.) Broll, Gross & Piliavin (1974) fanden, da8 Hilfeempfinger
Hilfeleistungen, die ihnen angeboten werden, gegeniiber solchen vorziehen, um die sie sich selbst bemiihen
miissen; hier bietet sich die Interpretation an, da8 ein aktives Hilfeersuchen ein gr&Beres ”Selbstdarstellungs-
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risiko” bedeutet. Es hat sich auch gezeigt, daB man einen Hilfeleistenden positiver beurteilt, wenn man selbst
in der Lage ist, sich zu-revanchieren .(Gross & Latané, 1974). Far Baumeister (1982) ist dies ein Hinweis
darauf, daB auch bei der vielzitierten Norm der Reziprozitit (Gouldner, 1960) Selbstdarstellungstendenzen im N
Spiel sind: Wenn ich jemandem ”gleiches mit gleichem vergelten” kann, dann erscheine ich selbst auf keinen
Fall als einseitig abhingig oder unfihig. Sayder (1977) beschiftigt sich mit Strategien des Hilfeersuchens und
stellt als besonders wirksam solche Methoden heraus, die den Hilfeleistenden an die soziale Norm “Helfen”
gemahnen. So werden nach Snyder, Grether & Keller (1974) Tramper doppelt so hiufig mitgenommen,
wenn sie den Autofahrer direkt anblicken, als wenn sie an ihm vorbeiblicken — das Anstarren konnte
geeignet sein, kulturspezifische Verpflichtungen zur Hilfeleistung salient werden zu lassen. Ferner scheint es
fir das Erhalten von Hilfe sehr wirksam zu sein, wenn man selbst zuvor dem Helfer Hilfe geleistet hat —
hier bietet sich wiederum die Reziprozititsnorm zur Interpretation an. Den Helfenden an soziale Normen zu
erinnern, mifte aus der Perspektive der Impression —Management — Theorie vor allem deshalb wirksam sein,
weil es wiederum der Helfende wire, der sein Gesicht verlieren oder sein Ansehen schidigen wiirde, wenn
er die Gelegenheit zur Hilfeleistung nicht ergreifen wiirde.

Soziale Beeinflussung und Konformitit

Eigentlich kann man in jeder Art Selbstdarstellung oder Impression—Management eine soziale Beein-
flussung sehen; der sich selbst Prisentierende beeinfluBt seine Interaktionspartner in gewiinschter Richtung,
er manipuliert das Bild, das sie von ihm haben. In diesem Sinne behandelt Snyder (1977) Impression—
Management in einem Atemzug mit dem Begriff des Machiavellismus, jenem von Christie & Geis (1970) in
die Sozialpsychologie eingefiihrten Konzept der Machtausiibung und Manipulation von Mitmenschen, das
seinen Namen von dem italienischen Staatsphilosophen Nicold Machiavelli (1469—1527) herleitet. Unter-
suchungen mit einem entsprechenden Personlichkeitsfragebogen, der Machiavellismusskala, haben u.a.
gezeigt, daB Personen mit hohen Machiavellismuswerten Geschick darauf verwenden, andere Individuen zum
eigenen Nutzen zu manipulieren, wihrend sie sich selbst nicht gern beeinflussen lassen und ihre Einstellun-
gen nicht dndern mochten. Das Konzept des Machiavellismus als einer massiven Art und Weise, eines
ausgepragten “Stils” oder gar einer "Daseinstechnik” im Sinne von Thomae (1951) verweist unmittelbar auf
sein moglicherweise provoziertes Gegenstick: Widerstand gegen Beeinflussung bzw. psychologische Reak-
tanz. Nicht jede Beeinflussung fiihrt zu konformem Verhalten, nicht immer sind Konformitit und Anpassung
die Antwort auf sozialen Druck und EinfluB. Daher sollen im folgenden Konformitdt und Reaktanz als zwei
unterschiedliche Moglichkeiten der Reaktion auf soziale Beeinflussung unter dem Gesichtspunkt von Selbst-
darstellung behandelt werden.

Betrachtet man die frihen, klassisch zu nennenden Experimente zur Konformitét in Wahrnehmungs — und
Urteilssituationen, so st6ft man bereits auf Einflisse der Privat — Offentlich— Variablen. In der sog. Asch—
Situation, beim Vergleich von Streckenldngen (allein oder in Anwesenheit eines oder mehrerer Mitbeurtei-
ler), finden sich in bis zu zwei Dritteln aller Fille konforme Urteile, d.h., Anpassungen des individuellen
Urteils an offensichtlich falsche Urteile einer Mehrheit von Mitbeurteilern (Asch, 1956). Als eine der vielen
moglichen Interpretationen dieses Resultats liegt die impression —management —theoretische Erklarung nahe,
daf die konform reagierende Person, unabhingig davon, ob sie von der Richtigkeit ihres Urteils Gberzeugt
ist oder nicht, sich den Mitbeurteilern anpafit, um nicht als Abweichler dazustehen. Deutsch & Gerard (1955)
haben die Privat—Offentlich— Variable direkt untersucht und fanden erwartungsgemif groSere Konformitit
in der Face —to—Face—Situation, verglichen mit der Anonymititssituation. Baumeister (1982) weist in
diesem Zusammenhang nochmals auf Ergebnisse der Forschung zur Deindividuation hin, die gezeigt haben,
daB konformes Verhalten verringert ist, wenn das Individuum als solches nicht identifizierbar ist. Zwar
bedeute Deindividuation eigentlich Verlust der Individualitit und somit eigentlich Begiinstigung von Konfor-
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mitét; entscheidend sei aber, ob man in diesem Zustand wie demjenigen der Deindividuation seine “Gffent-
. liche Identitdt” ve_l:liere oder. behalte, und-diese Gffentliche Identitit und Identifizierbarkeit. kénne als aus-
schlaggebend fiir Selbstdarstellungsverhalten — und somit in diesem Falle fir Konformitit — angesehen
werden.

Einerseits erscheint es im allgemeinen eher als sozial erwiinscht, sich den Meinungen einer Gruppe
anzupassen, aber auf der anderen Seite scheint es dem Ansehen eines Individuums auch nicht besonders
dienlich zu sein, als Konformist betrachtet zu werden. Cialdini, Braver & Lewis (1974) konnten zeigen, dal
Personen, die sich nicht so leicht beeinflussen lassen, von Dritten als intelligenter eingeschitzt werden;
dagegen hilt derjenige, der den EinfluB ausiibt, Individuen fir intelligenter, die sich beeinflussen lassen.
Braver, Linder, Corwin & Cialdini (1977) konnten im AnschluB daran nachweisen, daB Versuchspersonen
sich auf diese Gegebenheiten einstellen und dementsprechend dann eher konform reagieren, wenn sie mit der
beeinflussenden Person allein sind. Ist letztere abwesend, zeigt man weniger Konformitit, und wenn sowohl
die beeinflussende Person als auch Publikum zugegen sind, paBt man sich in einem mittleren MaBe an.

In den meisten sozialpsychologischen Experimenten zur Beeinflussung von Urteilen kommt es — vermut-
lich ebenso wie im Alltagsleben — zu einem gewissen MaB an Freibeitscinengung: Die urteilende und dabei
sozial beeinfluBte Person nimmt sich als beengt wahr, sie fihit, daB sie nicht vollstindig frei urteilen kann,
ihre Freiheit erscheint bedroht. Widerstandsreaktionen auf erlebten Freiheitsentzug werden auch als psycholo-
gische Reaktanz bezeichnet und sind Gegenstand der "Theorie der psychologischen Reaktanz” (Brehm,
1966). Diese Theorie postuliert dhnlich wie die Dissonanztheorie eine Motivation, bei Freibeitseinengung die
bedrohte Freiheit wiederherzustelien und sagt als entsprechende Mafnahmen des Individuums beispielsweise
aggressive Reaktionen auf Freiheitseinengung oder die psychologische Aufwertung eines bedrohten (z.B.
verbotenen) Verhaltens vorher (vgl. Gniech & Grabitz, 1978). Die motivationistische Interpretation von
Freiheitsbedrohung und — wiederherstellung wurde mit dem Hinweis auf Selbstdarstellungsprozesse kritisiert.
Z.B. wiesen Tedeschi et al. (1973) darauf hin, daB derjenige, der Freiheit einengt, damit Macht— und
Statusiiberlegenheit signalisiert. Auf Freibeitseinengung negativ zu reagieren kone dann bedeuten, daB man
kundtut, seine eigene Statusunteriegenheit nicht akzeptieren zu wollen. Heilmann & Toffler (1976) fanden,
daB Individuen ihr Reaktanzverhalten erst aufgeben, wenn man ihnen Autonomie bzw. freie Entscheidung
zubilligt. Umgekehrt kénnte man daraus schlieBen, daB man Reaktanz zeigt, um bei Bedrohung ein Image
von Autonomie aufrechtzuerhalten. In diesem Sinne interpretiert auch Schlenker (1980) die als Reaktanz
bezeichneten Phinomene. Baer, Hinkle, Smith & Fenton (1980) fanden, daB Individuen stirker damit
beschiftigt sind, einen autonomen, selbstindigen Eindruck zu erwecken, als sich tatsichlich autonom und
selbstindig zu verhalten. Die Diskussion darliber, ob Reaktanzphinomene eher motivational oder eher sozial
zu erkliren seien, verlduft teilweise kompliziert, da Freiheitsbedrobung z.B. unter Offentlichkeitsbedingungen
nicht immer abweichend von Anonymititsbedingungen beantwortet wird, und da die Vertreter beider Seiten
immer weitere Experimente zur Interpretation heranziehen, und die Experimente der Gegenseite reinterpretie-
ren.

Einstellung und Einstellungsinderung

Mit der Reinterpretation von Prozessen der Einstellungsdnderung begannen die psychologischen Arbeiten
zum Impression—Management (vgl. Tedeschi et al., 1971), und zu diesem Problemkomplex sind bislang
sicherlich die meisten empirischen Untersuchungen vorgelegt worden (vgl. zusammenfassend Schlenker,
1980; Tedeschi, 1981). Auch die im vorigen Abschnint diskutierten Experimente zum sozialen EinfluB und zu
Konformitit bzw. Reaktanz. lieBen sich hier subsumieren. Da Einstellungen und die Vorginge bei ihrer
Verinderung also vielen der hier besprochenen Gegenstandsbereiche ibergeordnet erscheinen, wollen wir uns
hier, um ein Ausufern des vorliegenden Abschnitts zu vermeiden, auf einige wenige Arbeiten beschrinken,
die spezifische Aspekte von Einstellung und Einstellungsinderung behandein.
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Auch Einstellungen sind lange als innerpsychische Sachverhaite aufgefaBt worden, deren wichtigste
Bedingungsvariable sozusagen “in” der Person zu suchen sei. (Jellison, 1981, sieht dementsprechend den von
E.E. Jones beschriebenen ”fundamental attribution error”, demzufolge man bei Ursachenzuschreibungen
innere Ursachen bevorzugt, auch innerhalb der psychologischen Theorienbildung am Werke.) Inzwischen ist
jedoch die Entstehung, Etablierung und Modifikation von Einstellungen durch von auBen gesetzte Bedingun-
gen in vielfacher Weise nachgewiesen worden. Sowohl in verhaltenstheoretischer Tradition ausgefihrte
Experimente (z.B. Staats & Staats, 1958) als auch Untersuchungen in der Tradition der Kommunikationsfor-
schung (z.B. Hovland, Janis & Kelley, 1953) oder der kognitiven Konsistenztheorien (z.B. Festinger, 1957)
belegen die Kontrollierbarkeit von Einstellungen durch duBere Einfliisse. Hier unterscheiden sich die einzel-
nen Ansdtze jedoch wieder danach, ob sie (wie im Falle der zuletzt genannten Theoriengruppe) eine gewisse
Dynamik kognitiver und motivationaler Prozesse zur Voraussetzung beobachtbarer Einstellungsinderungen
machen, oder ob ihnen die soziale Interaktion zwischen Personen und Gruppen, verbunden mit einer allge-
meinen Tendenz, eine positive Eindrucksbilanz zu erzielen, zur Interpretation von Einstellungsinderung
ausreicht. Wir haben hierzu in Teil III bereits Naheres ausgefihrt, als es um die Einstellung zur eigenen
Person ging.

Schlenker (1980) berichtet von Untersuchungen, denen zufolge Individuen ihre EinstellungsiuSerungen
andern, um einen erwinschten Eindruck auf ein tatsichlich anwesendes oder vorgestelltes Publikum zu
machen. In diesem Sinne waren auch, wie bereits berichtet, die Experimente der Dissonanztheoretiker zur
Einstellungsdnderung nach einstellungsdiskrepantem Verhalten durch Tedeschi und seine Mitarbeiter inter-
pretiert worden (vgl. Tedeschi & Rosenfeid, 1981). Bei Nachuntersuchungen zur Hohe der Bezahlung der
Versuchspersonen stellten Schlenker, Forsyth, Leary & Miller (1980) fest, daB es zu Einstellungsinderungen
nur dann kam, wenn glinstige Voraussetzungen fiir Selbstprasentation gegeben waren. Die Versuchspersonen
benutzten die Beantwortung der Einstellungsfragebogen dazu, ihr Verhalten zu rechtfertigen und zu legitimie-
ren, wenn sie sich in einer schwierigen sozialen Situation befanden, in der sie ihre erwiinschte Identitit
gefihrdet sahen. Ob es dabei, wie man gemiB der Lerntheorie erwarten sollte, zu einer direkten Beziehung
zwischen der Hohe der Bezahlung und der Einstellung kam oder ob, wie es der Dissonanztheorie entspricht,
die Beziehung zwischen beiden umgekehrt war, hing in den Untersuchungen von Schienker et al. (1980) von
der moralischen Bewertung der Bestechung ab. In einem anderen Experiment zeigten Schlenker & Goldman
(1982), daB man andere Einstellungen duert bzw. zu einer anderen Polarisation von Einstellungen gelangt,
wenn man sich in die Rolle eines Vortragenden versetzt, der ein Auditorium beeinflussen soll, als wenn man
sich “ganz natiirlich gibt” (vgl. auch Jellison & Arkin, 1977).

Impression —Management spielt offensichtlich auch eine Rolle bei der sog. antizipatorischen Einstellungs-
dnderung, einem Phinomen, das bei der Erforschung von Vorwarnungs— oder Immunisierungseffekten ent-
deckt worden war (McGuire & Papageorgis, 1962). Macht man Individuen vorab darauf aufmerksam, daB
eine Einstellungsbeeinflussung erfolgen wird, so kann diese bloBe Vorwarnung zu einer gewissen Immunisie-
rung oder Resistenz gegen die Beeinflussung fihren (vgl. Cialdini & Petty, 1981). Es kann aber auch, z.B.
wenn es dabei um fir die Person nichts Wesentliches geht, zu einer Unterstitzung der spiter erfolgenden
Beeinflussung fiihren, d.h., die Einstellungsinderung wird vorweg begtinstigt. Cooper & Jones (1970)
fanden, daB es zu einer solchen antizipatorischen Einstellungsinderung nur bei Personen kam, die dariiber
informiert waren, daB die Untersucher an den bei ihnen aufiretenden Einstellungsinderungen wirklich
interessiert waren; sic muBten annehmen, daB ein Versuchsleiter ihre Meinungen tatsiichlich erfassen wiirde.
Hass (1981) sieht darin einen Fall von compliance, also von Meinungsanpassung an einen Interaktionspart-
ner. Dem entsprechen auch experimentelle Ergebnisse von Ungar (1981), wonach die "Fabrikation von
Meinungen” in Radiointerviews weitgehend davon abhidngt, welche Erwartungen man beziiglich des Radio-
interviewers bildet. Impression—Management— Effekte konnen in diesem Sinne eher als "compliance” denn
als "attitude change” aufgefaBt werden: Die AuBerung einer Einstellung bzw. einer Einstellungsinderung
reflektiert nicht unbedingt die AuBerung der méglicherweise zugrundeliegenden “tatsichlichen” Einstellung.
Hass (1981) kommt daher zu seinem Vorschlag, Einstellungen nicht so sehr als Punkte, sondern als Strecken
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auf einem Einstellungskontinuum anzunehmen: “attitude as latitude”. Zu der Frage, wann antizipatorische
Einstellungsinderungen . “tatsichliche” Anderungen oder aber. priseatierte. Anderungen . bedeuten, haben
McFarland, Ross & Conway (1984) mehrere Experimente ausgefiihrt. Sie fiihrten zu dem nicht erwarteten
Resultat, dafi es davon abhingt, ob die Einstellungsinderung unter “Privat”— oder “Offentlich” —
Bedingungen erfolgt. Damit befinden sich diese Befunde in Ubereinstimmung mit den Ergebnissen von
Untersuchungen zur Einstellungsinderung ohne Antizipation, ebenso wie mit denjenigen zur sozialen Beein-
flussung allgemein.

Selbstdarstellungstendenzen werden auch fiir Ergebnisse der Erforschung interpersonaler Attraktion, also
der Erforschung von Einstellungen gegeniber anderen Personen verantwortlich gemacht. Wihrend man
interpersonale Attraktion oft als etwas relativ Statisches amsieht, z.B. in dem Sinne, da8 Personen bestimmie
erstrebenswerte oder attraktive Merkmale aufweisen (physische Attraktivitit, geistige Brillanz, iiberein-
stimmende Einstellungen usw.), zeigen Untersuchungen, daB man andere Personen aufgrund von Ergebnissen
der Interaktion mit ihnen mag oder positiv bewertet: Positive Konsequenzen einer sozialen Interaktion fordern
positive Einstellungen gegenliber anderen Personen, negative Konsequenzen verringern die Attraktion
(Gergen & Gergen, 1986). Jellison (1981) berichtet von Ergebnissen, wonach Individuen von Beziehungen
mit Personen, die dhnliche Einstellungen, mehr Kompetenz, Schonheit usw. aufweisen, sprichwortlich mehr
Gewinn und weniger Kosten erwarten. Das "Simularity — Attraction” —Phinomen (Byrne, 1971) 1a8t sich also
offensichtlich relativ unkompliziert durch die tatsdchlich erhaltenen oder antizipierten Ergebnisse sozialer
Interaktionen erkldren. Jellison & Oliver (1983) untersuchten eine Selbstdarstellungs —Interpretation, derge-
miB eine Norm existiert, dhnliche andere Personen attraktiver zu finden und von sich das Bild zu vermitteln,
gemiB dieser Norm zu handeln. Sie konnmten zeigen, daB Versuchspersonen, die instruiert waren, einen
mdglichst positiven Eindruck zu machen, mehr Attraktion gegeniiber einstellungsahnlichen Personen #uBer-
ten.

Die experimentell gestiitzte These, Einstellungsinderungen insbesondere in einer "forced compliance” —
Situation seien eher nach auBlen dargestellt als "innerlich tatsichlich erfolgt”, wurde bereits in Teil IT
besprochen. Die kognitiven Dissonanztheoretiker haben sich dieser Impression —Management — Interpretation
unter anderem mit dem Hinweis auf Experimente widersetzt, die belegen, daB es im Zustand "kognitiver
Dissonanz” zu erhohter physischer Erregung kommt (vgl. Worchel & Cooper, 1979). Einen Versuch, solche
Befunde mit der Selbstdarstellungsthese in Ubereinstimmung zu bringen, unternimmt Baumeister (1982).
Wenn erwiesen sei, daB kognitive Dissonanz mit erhdhten Arousal —Werten einhergebe, so miisse dies nicht
unbedingt auf das Vorliegen eines bestimmten Motivationszustandes bei kognitiver Inkonsistenz hindeuten,
sondern konne mit Selbstdarstellungsproblemen erklirt werden: "Inconsistency by itself is not arousing.
Telling lies is arousing” (Baumeister, 1982, p.11). Ebenso wie im Experiment von Festinger & Carlsmith
(1959) seien auch in den meisten anderen Dissonanzexperimenten von vornherein Selbstdarstellungsfragen
angesprochen. Im Falle der Untersuchung einer kieinen Gruppe von Einsiedlern durch Festinger, Riecken &
Schachter (1956), die fir einen bestimmten Tag das "Ende der Welt” erwarteten und dies nicht bestitigt
fanden, wurde die Dissonanz bekanntlich dadurch beseitigt, da8 die Gruppe zu der Auffassung kam, sie habe
die Welt gerettet. Diese Meinung wurde von den Mitgliedern der Gruppe in einer publikumsorientierten
Kampagne verbreitet. Wenn man, so Baumeister (1982) anerkenne, daB eine massive Selbstdarstellungsaktivi-
tit das Ergebnis von Dissonanz ist, so liege es auch nahe anzunehmen, daB Selbstdarstellungsprobleme
bereits bei dem Zustandekommen der Dissonanz eine wichtige Rolle spielen. DaB dies auch im Falle des
Laborexperiments von Festinger & Carismith (1959) so zu sein scheint, haben mittlerweile viele Unter-
suchungen bestitigt (z.B. Helmreich & Collins, 1968; Gaes, Kalle & Tedeschi, 1979; Schienker et al.,
1980). Ohne daB damit gesagt sein soll, daB kognitive Dissonanz als eine mogliche Ursache von Einstel-
lungsdnderung nicht auch “innerpsychische” Aspekte aufweist, resimiert Baumeister (1982, p.13):

"It appears that any manipulations that remove self —presentational concerns from the situation also
remove the phenomena of cognitive dissonance”.
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Wie Baumeister & Tice (1984) bei einem Vergleich zweier offensichtlich wichtiger Bedingungen fir das
Zustandekommen -vgn Dissonanz, nimlich Entscheidungsfreiheit (choice) .und Selbstdarstellung, experimentell -
gezeigt haben, konnen beide Bedingungen hinreichend fiir das Aufireten von Einstellungsdnderung sein —
Einstellungsinderungen sind jedoch auch moglich, wenn weder Entscheidungsfreibeit vorhanden ist noch die
Publikumsbedingungen Selbstdarstellungsverhalten nahelegen.

Selbstkonzept und Selbstattribution

Wir haben weiter oben gesehen, daB Selbstdarstellung darin besteht, Selbstbilder oder Selbstkonzepte nach
auflen zu prisentieren. Wenn hier nun anhand von empirischen Forschungsergebnissen gefragt wird, welche
Rolle Impression—Management fiir Selbstkonzepte spielt, so ist dies in den meisten Fillen so zu verste-
hen, daB Selbstdarstellung als etwas Aktuelles, Situatives, und Selbstkonzept als etwas eher Uberdauerndes,
Stabiles, Situationsiibergreifendes aufgefaSt wird. Wenn wir oben argumentiert haben, Selbstkonzepte seien
als Einstellungen zur eigenen Person aufzufassen, so stellt sich die Frage nach dem EinfluB der Selbst-
darsteliung auf Selbstkonzepte in dhnlicher Weise wie die Frage nach dem Einflu8 offen gezeigten Verhaltens
auf Einstellungen: Wie wirken sich Selbstprdsentationen auf Selbsteinstellungen aus?

Eine ausfithrliche Ubersicht Gber einschligige Forschungsergebnisse gibt Schienker (1986). In einem
Experiment von Gergen (1965) hatten Personen, deren positive Selbstdarsteliung sozial verstirkt wurde,
anschlieBend erhdhte globale Selbstbewertungen gezeigt. Jones, Rhodewalt, Berglas & Skelton (1981)
untersuchten in drei Experimenten die Auswirkung von sich selbst erhdhender und sich selbst erniedrigender
Selbstdarstellung auf den Self —Esteem. Sowohl fiir die positive als auch fiir die negative Selbstprisentation
zeigten sich “carry —over” —Effekte auf die Selbstwertschitzung. Fazio, Effrein & Falender (1981)
brachten Versuchspersonen dazu, sich entweder eher extravertiert oder eher introvertiert darzustelien; bei
einer spiteren Messung schitzten die Probanden sich dementsprechend als eher extravertiert oder introvertiert
ein, und sie verhielten sich auch eher in diesem Sinne. Entsprechende Auswirkungen auf das Selbstkon-
zept fanden Dlugolecki & Schlenker (198S) in bezug auf das Persdnlichkeitsmerkmal Soziabilitit. Allerdings
kann es dann, wenn man Individuen dazu veranlait, sich negativ darzustellen, zu Bumerang — Effekten auf
die anschliefende Selbsteinschitzung kommen: Spivak & Schlenker (1985) baten Versuchspersonen, sich als
sozial unsensibel zu présentieren; unter bestimmten Bedingungen hatte dies zur Folge, daB sich die Personen
spater als erhdht sozial sensibel beurteilten. Schlenker (1986) findet auch Hinweise darauf, daB eine {ibertrie-
bene positive Selbstdarstellung, also eine exzessive Ubertreibung der eigenen Vorziige, zu persdnlichen und
interpersonalen Problemen fiihren und ebenfalls Bumerang —Effekte nach sich ziehen kann. Wie bereits
Schienker (1975) experimentell gezeigt hatte, hingt das AusmaB an positiver, sich selbst erhdhender Selbst-
darstellung davon ab, ob jemand erwartet, daB sein tatsdchliches Verhalten oder sein realistisches Leistungs-
niveau Offentlich feststellbar oder aber nicht nachpriifbar sein wiirde. Brachte man also durch positive oder
negative Riickmeldung beziiglich des eigenen Verhaltens Probanden dazu, sich in bestimmter Weise darzu-
stellen, und war eine Offentliche Uberpriifung zu erwarten, so verhielten sich die Versuchspersonen ent-
sprechend der ihnen nahegelegten Seibstdarstellung; war keine Nachprifung in Aussicht, so stellten sie sich
stets in positiver und selbsterhthender Weise dar, selbst wenn sie anfangs eine eher negative Rickmeldung
erhalten hatten.

Die beobachteten "carry —over” — Effekte, denen gem#B man ein Sffentlich gezeigtes Verhalten (in diesem
Fall eine Selbstprisentation) internalisiert, sind Gegenstand von Erklirungsversuchen unterschiedlicher
theoretischer Provenienz geworden (vgl. Arkin & Baumgardper, 1986). Als sparsamste Erklarung leuchtet
diejenige gemaB der Selbstwahrnehmungstheoric von Bem (1972) ein, wonach man Schlisse auf seine
tatsichlichen Einstellungen (hier: Selbstkonzepte) aus seinem gezeigten Verhalten zieht. Rhodewalt &
Agustsdottir (1986) untersuchten in einer Modifikation der Untersuchung von Jones et al. (1981) strategische
Selbstwerterhdhung und — verminderung bei depressiven und nicht—depressiven Personen; dabei zeigte sich,
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daB Selbstwahrnehmungsprozesse im Bem’schen Sinne die nachfolgende Selbstkonzeptmessung bei den sich
positiver darstellenden Nichtdepressiven und bei den sich negativer darstellenden Depressiven beeinflufiten;
fir die beiden Gegengruppen machten die Autoren kognitive Dissonanzprozesse verantwortlich.

In Ubereinstimmung mit den Ergebnissen zu Selbstdarstellung und Selbstkonzepten steht das seit langerem
bekannte Phdnomen der “selbstdienlichen” Ursachenzuschreibung (self —serving attribution, self—serving
bias). Im Falle von Erfolg oder positiven Ereignissen neigt man im allgemeinen zu einer interpalen Attribu-
tion, also zur Zuschreibung an die eigene Person, im Falle eines MiBerfolgs oder negativer Ereignisse zu
einer externalen Attribution (vgl. z.B. Miller & Ross, 1975; Riess, Rosenfeld, Melburg & Tedeschi ,1981).
Nach Crittenden & Wiley (1985) haben selbstdienliche Attributionen geradezu normativen Charakter. Wie
Weary (1980) zeigte, scheinen solche self—serving—Effekte vom Ausma$ an vorhandener Offentlichkeit
abzuhingen. Arkin, Appelmann & Burger (1980) konnten zeigen, daB Attributionen zugunsten der eigenen
Person verschwinden, wenn — dhnlich wie bei Schlenker (197S) — andere Beurteilungen durch Perso-
nen zu erwarten sind oder wenn zu befiirchten ist, daB die eigenen Urteile sich objektiv liberpriifen lassen.
Auch eine Untersuchung von Abele (1989) zu Kommentaren von Politikern nach einer Wahl legt eine
Impression — Management — Interpretation selbstdienlicher Erklirungen nahe. Selbst wenn zu erwarten ist,
daB — wie bei einer Wahl — Gewinne und Verluste leicht nachpriifbar sind, konnen die Daten immer noch
in einer Perspektive prasentiert werden, die ein positives Resultat nahelegt.

Aufgabenbewiltigung und Leistung

Selbstwertdienlich und somit in fiir die Person positivem Sinne gefirbt sind offensichtlich auch viele
Offentlich vorgenommene Setzungen des individuellen Anspruchsniveaus beziiglich der eigenen Leistungs-
fahigkeit. In einer Untersuchung von Ferris & Porac (1984) setzten sich die Versuchspersonen in Anwe-
senheit eines Beobachters hdhere Ziele bei der Aufgabenbewiltigung als dann, wenn sie allein und ohne
Beobachtung durch andere arbeiteten. Nur im letzteren Falle ergab sich ein interpretierbarer Zusammenhang
zwischen der Zielsetzung und der tatsichlich erfolgten Leistung. Van Knippenberg & Koelen (1984) fan-
den, daB Fihigkeitszuschreibungen, die sich auf Aufgabenbewiltigungen bezogen und die oOffentlich, vor
einem Publikum erfolgten, das nicht Giber die Leistungsergebnisse informiert war, einen starken “self—
serving bias” aufwiesen. Gegeniiber einem informierten Publikum kam es dagegen zu keinerlei selbstwert-
dienlichen Verzerrungen.

Selbstdarstellungsverhalten kann zweifellos die Prisentation von Aufgabenbewiltigung und Leistungsfahig-
keit im erwiinschten Sinne beeinflussen, aber es gibt auch Hinweise darauf, daB es die Leistung selbst
verbessern kann. Die leistungsfordernde Wirkung der Anwesenheit anderer Personen ist Gegenstand der
»Social facilitation — Theorie” (Zajonc, 1965). Die Bahnung, Erleichterung oder Aktivierung von Verhaltens-
weisen, unter anderem auch von Leistungen, in Anwesenheit eines Publikums wird zwar hiufig triebtheore-
tisch interpretiert, doch diirfte es fiir solche “mere presence” —Effekte immer auch anspruchslosere Erklarun-
gen geben. Baumeister (1982) hilt Selbstdarstellungsprobleme fiir eine mdgliche Quelle von erhShten
Erregungszustinden, wie sie bei bloBer Anwesenheit anderer Personen auftreten kSnnen. In soichen Situatio-
nen wird hiufig weniger gut Neues gelernt, aber bereits gut Gelerntes oft besser ausgefGhrt. Sanders (1984)
fand in einem Experiment mit minnlichen studentischen Versuchspersonen, in dem er erotisches Bildmaterial
verwendete, sowoh! Hinweise auf das Zutreffen triebtheoretischer Annahmen als auch Belege fir die
Richtigkeit einer Impression—Management—Erkldrung von Social —facilitation —Effekten. Allerdings
riumt er selbst ein, die Darbietung von Playboy—Fotos konne nicht nur tricb—, sondern auch selbstdar-
stellungsrelevante Reaktionen hervorrufen. Bond (1982), der mit neutralem verbalen Lernmaterial arbeitete,
fand bei Studentinnen ausschlieBlich Hinweise auf das Zutreffen der Impression —Management— Annahme:
Die Anwesenheit eines Beobachters beeintrichtigt das Lernen komplexer Aufgaben dann nicht, wenn diese in
eine leichte Aufgabe eingebettet sind. Die Anwesenheit anderer Personen hat offensichtlich nicht nur
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erregende Wirkung, die das Losen komplexer Aufgaben erschwert, sondern sie fordert offenbar Selbstdarstel-
lungstendenzen: Wean man erwarten kann, vor Publikum insgesamt gut abzuschneiden, wird auch das Lisen
schwieriger Aufgaben bei Anwesenheit anderer Personen erleichtert.

Nach Befunden von Paulus & Murdock (1971) kommt es fir eine verbesserte Aufgabenbewiltigung in
Anwesenheit anderer Personen darauf an, daB diese nicht einfach uninteressierte Umstehende sind, sondern
Individuen, die die Leistung der betreffenden Person bewerten konnen. Henchy & Glass (1968) demonstrier-
ten die entsprechende Wirksamkeit von Experten. Der Effekt, sich in seinem Verhalten an zu erwartete
Bewertungen anzupassen, wird unter dem Stichwort "evaluation apprebension™ seit lingerem in der experi-
mentellen Sozialpsychologie diskutiert: Versuchspersonen zeigen in Experimenten gewdhnlich "evaluation
apprehension” gegeniiber dem Versuchsleiter (vgl. Rosenthal & Rosnow, 1966). Baumeister (1982) zitiert
auch eine Reihe von Studien, die “social facilitation” —Effekte ohne das Vorliegen von "evaluation appre-
hension” zeigen. Haas & Roberts (1975) zeigten jedoch fiir die Erledigung von motorischen Aufgaben, da8
erwartete Bewertungen durch andere die Hauptrolle spielen. Insgesamt scheint es jedenfalls so zu sein, daB
die erwartete Bewertung durch andere Personen, besonders, wenn diese Sachverstand besitzen, eine wichtige
Bedingung fiir bessere Leistung ist. Die These, wonach man unter bestinmten Bedingungen auch bestrebt
sei, moglichst wenig zu leisten, ist umstritten und nur schwer unter Rekurs auf Selbstdarstellung nachzuvoll-
ziehen. Baumeister, Cooper & Skib (1979) zeigten, daB Versuchspersonen nur dann schlechtere Leistungen
brachten, wenn dies von ihnen erwartet wurde, wenn dies Offentlich geschah und als erwiinscht angesehen
wurde.

Verglichen mit dem bereits vielfach erforschten Bereich des Leistungsverhaltens liegen bislang erst recht
wenige Studien zur diesbeziiglichen Rolle von Selbstdarstellungsfaktoren vor. Es erscheint als wiinschens-
wert, systematischer als bisher zu untersuchen, in welchem Mafle dieses weitgehend noch von Theoretikern
der "Leistungsmotivation” beherrschte Gebiet im Sinne der Impression —Management —Theorie sozialpsycho-
logischer zu bearbeiten wire.

Verhalten in Organisationen und Arbeitsgruppen

Ein GroBteil menschlicher sozialer Interaktion vollzieht sich im Rahmen von (groBeren) Organisationen
oder (kleineren) Arbeitsgruppen, denn dies sind die sozialen Aggregationsformen, die zumindest das Berufs-
leben der meisten Individuen bestimmen. Organisationspsychologische Fragestellungen lassen sich sowohl im
Feld, z.B. in industriellen Arbeitsgruppen, als auch im sozialpsychologischen Labor untersuchen. Da im
alltaglichen Berufsleben, aber auch in sonstigen organisierten Interaktionssystemen (man denke nur an
Formen organisierten Freizeitverhaltens, z.B. an Sportvereine und —organisationen) sozialer Einflu8 und
Macht (vgl. Tedeschi, 1972; Tedeschi, Schlenker & Bonoma, 1973) von {iberragender Bedeutung zu sein
scheinen, bietet sich das gesamte Feld der Organisations— und auch der Arbeitspsychologie fiir Interpretatio-
nen sozialen Verhaltens im Lichte der Impression — Management — Theorie an. Im Verhiltnis zur Weite dieses
Feldes sind jedoch erst relativ wenige empirische Untersuchungen ausgefihrt worden.

Am hiufigsten wurde bislang das Fihrungsverhalten in Organisationen und kleineren Gruppen erforscht.
Ein als Fihrungsperson wahrgenommenes und akzeptiertes oder regelrecht institutionalisiertes Individuum hat
nach allgemeiner Auffassung sowohl bestimmte Privilegien als auch bestimmte Verpflichtungen. Eine solche
Person darf in einem bestimmten Rahmen nonkonform sein, muB aber in bestimmten wichtigen Hinsichten
besondere Konformitit den Gruppennormen gegeniiber zeigen (vgl. Hollander & Julian, 1970). Dies sind
Verhaltensvorschrifien, wie sie in etwas weniger strengem MaBe fiir alle Gruppenmitglieder gelten (vgl.
Nemeth & Staw, 1989). Fithrungspersonen konnen ihre Position oder ihre Rolle sowohl durch gute Leistun-
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gen bzw. Aufgabenorientierung als auch durch ein erhShtes MaB an Beliebtheit oder "Beziehungsorientie-
rung” gewinpen-ungd aufrechterhalten.. Die Effizienz verschiedener Fiihrungsstile ist insbesondere von Fiedler
(1978) beschrieben worden.

Wood & Mitchell (1981) studierten z.B. die Wirkung von Selbstdarstellungsverhalten auf das Disziplinar-
verhalten von Managern in Betrieben. Leary & Schlenker (1980) untersuchten das Verhalten minnlicher und
weiblicher Probanden, denen eine aufgabenorientierte Fiihrungsrolle zugewiesen wurde. Es zeigte sich, daf
Minner dann Impression —Management — Strategien verfolgten, wenn die Arbeitsgruppe Erfolg hatte, die
Gruppenmitglieder aber nicht wissen konnten, ob der Fiihrer fiir diesen Erfolg verantwortlich war; war
letzteres durchschaubar, so unterblieb das Selbstdarstellungsverhalten. Bei Frauen fand sich keine solche
GesetzmiBigkeit. Forsyth, Schlenker, Leary & McCown (1985) fanden ebenfalls, daB die Selbstprisentation
der eigenen Fihigkeiten von Personen mit Fithrungsaufgaben eher Geschlechterstereotypen folgten, als da8
sie von situativen Faktoren bestimmt waren. Manner stellten ihre Fihigkeiten beim Ausiiben von Einflu und
bei der Losung von Aufgaben, Frauen eher ihre sozial —interaktiven, sozial —emotionalen Qualititen heraus,
und die Gruppenmitglieder sahen erstere Merkmale als wichtigere Fihrungseigenschaften als letztere an. Den
Autoren zufolge konnte ein Grofiteil der Effektivitit der Fiihrer von Arbeitsgruppen darauf beruhen, daB sie
Konformitit mit solchen Rollen bzw. normativen Erwartungen prisentieren, die allgemein als besonders
wirksam fiir die Gruppenleistung angesehen werden. Leary, Robertson, Barnes & Miller (1986) zeigten
dementsprechend in zwei Experimenten, daB Fihrungspersonen ihren Gruppen stets dasjenige Bild von sich
selbst (z.B. entweder ein aufgabenorientiertes oder ein bezichungsorientiertes Image) darstellten, von dem sie
annehmen muSBten, daB es fiir eine moéglichst groBe Effektivitit das jeweils angemessenste sei.

Eine impression—management —theoretische Interpretation von Fihrer und Fihrerrolle wirde demnach
zunichst besagen, daB sich Fihrerschaft durch die Zuschreibung ganz bestimmter Merkmale durch die
Gruppe an bestimmte Personen, nimlich die Fihrer, erkliren 1dBt (vgl. Calder, 1977). Die Impression—
Management — Taktik eines effizienten Fihrers wirde dann darin bestehen, diese Merkmale zu identifizieren
und den anderen Gruppenmitgliedern ein moglichst glaubwiirdiges Bild, sie zu besitzen, zu vermitteln. Auf
der anderen Seite 1aBt sich das Selbstdarstellungsverhalten der Mitglieder einer Arbeitsgruppe, also der
Gefolgschaft, in analoger Weise interpretieren. Pandey & Bohra (1984) untersuchten das Verhalten von
Individuen in je einer aufgaben— und beziehungsorientierten Organisationsform; dabei verwendeten sie
Vorgesetzte, die eine “ingratiation” —Taktik (Sich beliebt machen, Schmeicheln) bei den Mitarbeitern
entweder ermutigten oder aber miBbilligten. Das Ergebnis, wonach die "Beziehungsorientierung™ zusammen
mit der Ermutigung von Taktiken des Sich—Beliebtmachens zum vermehrten Einsatz von Einschmeicheltak-
tiken bei den Gruppenmitgliedern fihrte, sehen die Autoren als Beleg fiir die Wirksamkeit der Herausbildung
von Impression —Management — Taktiken in Organisationen an. Bohra & Pandey (1984) ermittelten bei einer
groBeren Gruppe von Personen mit einem Fragebogen, der eine ganze Anzahl verschiedener Ingratiationstak-
tiken erfaBte, da8 man solche Taktiken in erheblich groBerem AusmaB gegeniiber Vorgesetzten als ge-
geniiber Freunden oder fremden Personen anwendet. In dhnlicher Weise demonstrierten Giacalone & Rosen-
feld (1986), daB Angestellte eines Betriebes dann erheblich mehr ”self —promotion” — Verhalten zeigten,
wenn zu erwarten war, daB die ihnen ausgeteilten Fragebogen offentlich oder von ihren Vorgesetzten
eingesehen wiirden. Baron (1986) lieB Personen, die sich um eine Fihrungsposition bewerben sollten, zwei
unterschiedliche Selbstdarstellungstaktiken ausfiihren: entweder moglichst viele positive, nicht— verbale
Hinweisreize ibermitteln, oder sich stark parfiimieren. Der Autor fand, daB jede dieser Taktiken allein zu
positiveren Bewertungen der Person fiihrte, nicht dagegen beide gleichzeitig bzw. kombiniert. Im letzteren
Falle vermutet der Autor, daB die Interviewer sich von dem massiven Selbstdarstellungsverhalten der
Bewerber zu sehr manipuliert fihlten. AuBerdem ergab sich bei diesen simulierten Bewerbungsgesprichen,
daB die geschilderten Effekte bei minnlichen Interviewern stirker als bei weiblichen Beurteilern ausfielen. In
einer Studie an Schillern, die sich zu Bewerbungssituationen iuBerten, fand Schwenker (1989), daB der
Selbstdarstellung durch Kleidung ein groBes Gewicht beigemessen wurde (vgl. auch Rosenfeld & Plax, 1977

Solomon & Schopler, 1982).
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Da der Bereich der Arbeits— und Organisationspsychologie gegenwirtig in einigen Lindern weiter
ausgebaut witd,-kaan —.vorausgesetzt, dafl zugleich mit diesem Ausbau auch verstirkte sozialpsychologische
Forschungstitigkeit erkennbar wird — erwartet werden, daB Untersuchungen zum Selbstdarstellungsverhal-
ten in Organisationen und Arbeitsgruppen vorliegen werden, die iiber die Gebiete "Fithrungsverhalten” und
“Personalauslese” hinausgehen. '

Verhandlungsprozesse und Verteilungsgerechtigkeit

Verhandlungen zweier Partner oder Parteien iiber eine gemeinsame Entscheidung hingen sowohl gemiB
der Alltagserfahrung als auch nach experimentellen Ergebnissen unter anderem davon ab, welches Bild oder
Image ein Verhandlungspartner dem anderen von sich vermitteln kann. Nach Pruitt & Smith (1981) spielen
dabei besonders die Images der Entschlossenheit oder Festigkeit (firmness) und der Glaubwiirdigkeit oder
Vertrauenswiirdigkeit (trustworthiness) eine wichtige Rolle.

Benton, Kelley & Liebling (1972) fanden, daB jemand, der in eine Verhandlung mit hohen Forderungen
und geringer Bereitschaft zur Konzession einsteigt, also den Eindruck von Festigkeit vermittelt, bei der
Gegenseite mehr Konzessionen erreichen kann. Spitere Konzessionen wirken dann zusitzlich besonders
grofiziigig. Komorita & Esser (1975) zeigten, daB man ebenfalls mehr erreichen kann, wenn man die
Strategie verfolgt, immer nur genausoviel Konzessionen zu machen wie der Partner zu machen bereit ist.
Festigkeit kann man nach Pruitt & Smith (1981) auch prisentieren, wenn man zu Beginn der Verhandlungen
ein Commitment, also eine Bindung, eingeht, etwa vom Typ "Hier stehe ich, ich kann nicht anders”; dabei
scheint es dann besonders auf die Glaubwiirdigkeit dieser Position anzukommen. Carnevale, Pruitt & Britton
(1979) fanden, daB Personen, die unter Beobachtung verhandeln, sich gewohnlich als stirker und entschlos-
sener darstellen, als wenn sie nicht beobachtet werden.

Vertrauenswiirdigkeit und Glaubwiirdigkeit gelten schon seit frilhen sozial - und kommunikationspsycho-
logischen Untersuchungen als wichtige Voraussetzungen fiir eine effiziente Kommunikation (vgl. z.B.
Hovland, Janis & Kelley, 1953). Wie zahireiche Untersuchungen mit experimentellen Spielen gezeigt haben,
erreicht man Vertrauen in Verhandlungen, indem man kooperative, und nicht kompetitive Strategien verfolgt
(vgl. z.B. Deutsch, 1973). Aulerdem ist es fir die Ausbildung von Vertrauen offenbar giinstig, wenn man
gewisse einseitige, kooperative Akte vollzieht (vgl. Lindskold, 1978). Demnach wird man ein vertrauener-
weckendes Image — sofern man nicht seinem Partner ohnehin sympathisch oder dhnlich oder sonstwie
vertrauenerweckend erscheint — am besten durch konkrete Verhaltensweisen, also "vertrauensbildende
MafBnahmen” aufbauen kdnnen. Um in Verhandlungen erfolgreich zu sein, halten Pruit & Smith (1981)
insgesamt eine Kombination von Festigkeit und Vertrauen fir optimal, die man auch als "flexible Rigiditat”
bezeichnen kénnte.

Verhandeln hat viel mit Gerechtigkeit zu tun: Man beharrt z.B. auf einer Position, weil man sie fir
gerecht, und diejenige der Gegenseite fiir ungerechtfertigt hilt. Nach der bereits besprochenen “Theorie der
gerechten Welt” (Lerner, 1970) gilt fir viele Individuen der Satz "People get what they deserve and de-
serve what they get”. Die "Equity — Theorie” postuliert ein allgemeines Streben nach Gerechtigkeit, Fairness,
Angemessenheit (vgl. Berkowitz & Walster, 1976). Was gerecht und angemessen ist, scheint nun aber
keineswegs von feststehenden Standards abzuhingen, sondern es richtet sich offenbar danach, welches der
soziale Kontext ist und wer beispielsweise den Vorgang der Verteilung von Giitern, Belohnungen, Bezahlun-
gen usw. beobachtet. Reis & Gruzen (1976) untersuchten experimentell die Rolle von Selbstdarstellung in
Austauschprozessen. Versuchspersonen, die Geld unter sich selbst und drei weiteren Arbeitspartnern aufteilen
konnten, verwendeten dabei unterschiedliche Aufteilungsschliissel, je nachdem wer Kenntnis von der Aufiei-
lungsart bekam. War es der Versuchsleiter, so teilten sie das Geld genau nach Leistung auf. Erfuhren die
Arbeitskollegen von dem Verteilungsmodus, so teilten die Probanden das Geld gleichmaBig auf. Erfuhr
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jedoch niemand anderes, wie das Geld aufgeteilt wurde, so teilten sie sich selbst mehr als den anderen zu.
Kidder, Bellettirie & Coha (1977) fanden, daB bei vorhandener. Offentlichkeit Manner die. Belohnungen mehr
nach wahrgenommener Angemessenheit (equity), und Frauen mehr nach Gleichheit (equality) verteilten; fand
die Verteilung nicht offentlich statt, so adnderten die Manner ihr Aufteilungsverhalten. Offensichtlich verhiel-
ten sich die beiden Geschlechter in Anwesenheit von Publikum entsprechend aligemein geteilten Erwartungen
an ihre Gruppe. In einer Untersuchung von Major & Adams (1983) verteilten jedoch beide Geschlechter
unter Offentlichkeitsbedingungen die Belohnungen nach Gleichheit.

Das Bemiihen um Vertetlungsgerechtigkeit wird vielfach unter Rekurs auf “innere Standards” gedeutet; bei
einer Verletzung solcher Gerechtigkeitsnormen entstinden unangenehme innere Zustinde, die das Individuum
aufzuheben trachte. Rivera & Tedeschi (1976) haben dies in einem Experiment eindrucksvoll zugunsten einer
Impression —Management — Interpretation widerlegt. Bei Probanden, die gleiches geleistet hatten, aber
ungleich entlohnt worden waren, wurden MaBe fir Schuld— oder Zufriedenheitsgefiihle erhoben. Geschah
dies auf ibliche Weise (mit Fragebogen bzw. Selbsteinschitzungsverfahren), so duBerten die klar zu hoch
bezahlten Personen Schuld und Scham. Geschah die Messung jedoch mit einer Art simuliertem Ligendetek-
tor, so duflerten die Versuchspersonen eher Zufriedenheit mit der Aufteilung. Die zu Unrecht hoch belohnten
Personen freuen sich also insgeheim, duBern aber nach aufien Betroffenheit.

Nach Reis (1981) ist die Impression—Management—Theorie in der Lage, den offensichtlichen Wider-
spruch aufzuheben, der zwischen den beiden Annahmen der Equity — Theorie (Walster, Berscheid & Walster,
1973) besteht, "Individuen streben danach, ihre Gewinne zu maximieren” und "Gruppen belohnen ihre
Mitglieder, wenn sie andere gerecht behandeln”. Fiir das Individuum ist es eben vorteilhaft, das eine zu tun,
ohne das andere zu lassen: sich den Anschein fairen und gerechten Verhaltens zu geben und gleichzeitig sein
Nutzen —Kosten — Verhiltnis zu maximieren.

Reis (1981) und andere Autoren haben schlieflich darauf hingewiesen, daBl es beim Gewinnaufteilungsver-
halten keineswegs nur darum gehe, andere Personen, Beobachter oder die eigene Bezugsgruppe zu beein-
drucken. Vielmehr spiele es haufig eine Rolle, sich der eigenen Person gegeniber als gerecht handelnder
Mensch zu prasentieren. Mit anderen Worten betreibt man also Selbstdarstellung mit dem Ziel der Beeinflus-
sung des Selbstbildes (vgl. auch Greenberg, 1983). In den Untersuchungen von Morse, Gergen & Reis
(1974) und Reis & Gruzen (1976) hatten sich die Versuchspersonen die Gewinne auch uster vollstindig
nicht — Sffentlichen Bedingungen keineswegs in extremer Weise selbst zugeteilt.

Nonverbales Verhalten, Auadruck und dufiere Erscheinung

GemiaB dem Motto, daB ein Bild mehr zu sagen vermag als tausend Worte, 1aBt sich mit nicht—sprach-
lichem Verhalten, mit taktisch oder strategisch eingesetztem Ausdrucksverhalten Selbstdarstellung betreiben
(vgl. insbesondere Schlenker, 1980). Ohne daB wir hier zweifellos erforderliche definitorische Abgrenzungen
vornehmen wollen, fassen wir Phinomene wie Mimik und Gestik, Korpersprache, rdumliches Verhailten,
duBere Erscheinung (Kleidung, Kosmetik) usw. unter dem Gesichtspunkt der Selbstprisentation zusammen —
mit allen diesen nonverbalen Mitteln vermag ein Individuum etwas uber sich selbst auszudriicken und
anderen mitzuteilen. Wenngleich nicht in erster Linie an empirischer Uberpriifung interessiert, sondern
deskriptiv und "phinomenologisch” vorgehend und stets auf Unterscheidung zwischen "natirlichem” Aus-
druck und "bewuBter” Darstellung und Kundgabe fixiert, hat hier die fast vergessene altere deutsche Aus-
d}hckspsychologie (z.B. Klages, 1950; Strehle, 1954; Lersch, 1932, 1938; zusammengefaBt teilweise in
Kirchhoff, 1965) wichtige Vorarbeiten geleistet.
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Was beispielsweise die Korperhaltung anbetrifft, so zeigte Mehrabian (1971), daB eine moderat entspannte
Haltung Macht -ausdriickt. - Zur - Darstellung einer .-Machtposition gehort gewohnlich auch eine. aufrechte
Position, eine gewisse GroBe oder Hohe sowie der Ausdruck von Entschlossenheit in Motorik und Blickver-
halten (Stogdill, 1974). Auch die Art und Weise, Hinde und FiiSle zu bewegen, kann eher Macht oder
Machtlosigkeit signalisieren; den Kopf am Kinn mit der Hand zu stitzen, deutet mehr auf Nachdenklichkeit
als auf Entschlossenheit hin (Henley, 1977). Die moglichen Variationen des Gesichtsausdrucks sind so
vielfaltig, daB sie hier nur angedeutet werden konnen. Die Art und Weise, die Augenbrauen zu bewegen, hat
ebenfalls etwas mit Macht zu tun (Keating, Mazur & Segall, 1977). Jellison & Ickes (1974) fanden, da8
Versuchspersonen, die eine Auseinandersetzung erwarteten, in der sie die Macht des Opponenten minimieren
wollten, es vorzogen, diesen anzublicken, ohne von ihm selbst angeblickt zu werden. Uberlegenheit, so zeigt
Korda (1976), wird auch sehr hiufig durch korperliche Berihrung zu demonstrieren gesucht. Von dem
amerikanischen Prasidenten Johnson wird gesagt, daB er diese Taktik meisterhaft beherrscht habe, indem er
seinen Gesprachspartnern aufs Knie driickte, auf die Schulter klopfte, ihnen mit dem Finger in den Magen
stupste usw. Auch die Benutzung bzw. Ausnutzung des jeweils vorhandenen Raumes kann dazu dienen,
Macht (oder Ohnmacht) zu demonstrieren. Riess (1977) untersuchte solches Raumnutzungsverhalten unter
Impression —Management — Gesichtspunkten. Die Grdfie des benutzten Raumes und das AusmaB der Kontrol-
le dber ihn werden als Hinweis auf Macht wahrgenommen. Raumnutzungsverhalten kann zusammen mit
Motorik zu effizienter Selbstdarstellung genutzt werden — z.B. 1a8t sich Uberlegenheit demonstrieren in der
Art, wie man einen Raum durchmift und sich dann in bestimmter Weise hinsetzt. In Erweiterung dieser
Uberlegungen bezieht Schienker (1980) Aspekte der Innenarchitektur mit ein: Sitzanordnungen lassen sich
z.B. so herstellen, daB nur bestimmte Kommunikationen moglich sind oder daB man selbst bevorzugt ist
(Shaw, 1976).

Diese Beispiele fiir verschiedene Mdglichkeiten, soziale Macht durch nonverbales Verhalten nach auBlen
darzustellen, mégen hier stellvertretend fiir vieles andere geniigen — sowohl mit Beschreibungen aus dem
Alitagsieben als auch mit Berichten iliber empirische Studien lieBen sich viele Seiten filllen, um die nonver-
balen Moglichkeiten von Selbstdarstellung zu besprechen. Wir mochten hier selektiv nur noch einmal auf
Impression —Management durch Manipulation der eigenen JuBeren Erscheinung, insbesondere der Kleidung
zu sprechen kommen., Die Bedeutsamkeit dieses Kompiexes im alltéiglichen Leben bringt Schlenker (1980,
p.268) kurz und treffend auf folgenden Nenner:

"Although people may attempt to guard against judgment by appearance, they cannot entirely
eliminate it”.

Es gibt fiir die meisten Individuen mehr oder weniger stereotype Vorlieben in bezug auf Haarfarbe und
Frisur, Augenfarbe und —kosmetik, Hautfarbe und Teint, Geschlecht, GréBe, Gewicht, Kleidung, Schmuck,
aber auch beziiglich weiterer zu einer Person gehdrenden AuBerlichkeiten wie Gegenstinde des Besitzes,
Wohnumgebung, Wohnung, Autos, Mobiliar usw., und die meisten solcher Merkmale sind fiir die meisten
Menschen zum Zwecke einer passenden Selbstdarstellung manipulierbar. Auf die iberragende Bedeutung
physischer Attraktivitit fir soziale Interaktion haben die Arbeiten von Berscheid & Walster (z.B. 1974) und
vieler weiterer Autoren hingewiesen. Sigall & Ostrove (1975) fanden beispielsweise, daB Angeklagte mit
attraktiverer duBerer Erscheinung mit niedrigeren Strafen zu rechnen haben als solche mit geringerer duBerer
Atraktivitit (es sei denn, das zu verhandelnde Delikt habe selbst etwas mit Attraktivitit zu tun). Korda
(1977) beschreibt detailliert die Kleidungsstiicke, die Manner und Frauen fiir wichtig und ausschlaggebend
halten, um im Geschifisleben Erfolg zu haben. (Aus Griinden der Selbstdarstellung von Seriositdt sollen im
vorliegenden Abschnitt keine Abbildungen dargeboten werden.) Solomon & Schopler (1982) haben beziglich
des taktischen Gebrauchs von Kleidung gefunden, daB dieser einen positiven Zusammenhang mit MaBen
"Sffentlicher Selbstaufmerksamkeit” besitzt; entgegen ihrer Erwartung war diese Beziehung jedoch bei
ménnlichen Personen stirker als bei weiblichen. Diese Beispiele sollen hier genigen. In Teil III konnten wir
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bereits sehen, daB die Auffassung, bei Kleidung und #hnlichen Aspekien der duBeren Erscheinung handele es
sich um "Symbole” im Sinne des Symbolischen Interaktionismus von G.H. Mead (1934), mit einer impres-
sion —management —theoretischen Interpretation gut vertréglich ist.

Geschlechtsrolle

Den Erwartungen anderer Menschen, eines Publikums oder der Offentlichkeit zu entsprechen, bedeutet mit
anderen Worten auch oft, sich gemiB populiren Stereotypen zu verhalten. Stereotype Rollenerwartungen
richten sich traditionellerweise auch an das Verhalten der Angehdrigen beider Geschlechter, sei es im
konventionellen Sinne, sei es — in bestimmten Subkulturen — im emanzipatorischen Sinne. Die herkémm-
lichen geschlechtsspezifischen Rollenerwartungen, denen gemiB Frauen eher abhingig, unselbstindig,
schwach, gefihisbetont usw., und Minner eher unabhangig, selbstindig, stark, rational erscheinen, haben
unter den gingigen Stereotypen offensichtlich die meisten empirischen Untersuchungen auf sich gezogen.

Baeyer's et al. (1981) fanden, daB sich Frauen je nach vorhandener Vorinformation iiber die Einstellungen
eines Interviewers eher traditionell oder eher liberal "aufmachten”. Zanna & Pack (1975) baten weibliche
Versuchspersonen, sich gegeniiber einem minnlichen Interaktionspartner selbst zu beschreiben. Auch hier
gab es die Vorinformation, daB dieser Partner eher konservativ oder eher fortschrittlich eingestellt sei, zudem
war er in der Hilfte der Fille als attraktiv bzw. als Partner erwiinscht, und in der Hilfte der Fille als
unattraktiv ausgewahit. Der "erwiinschte” minnliche Partner entsprach hier einem klassischen Stereotyp, er
war 1,80m groB, jung, aber schon erfahren, ohne feste Freundin und im Besitz eines Wagens; der "uner-
wiinschte” war 1,60m groB, 18 Jahre alt, mit fester Freundin und nicht im Besitz eines Wagens. Es zeigte
sich, daB sich die Probandinnen nur dann, wenn der Partner "erwiinscht” war, in ihrer Selbstdarstellung
seinen zu vermutenden Einstellungen anpaften. Zanna & Pack (1975) konnten zusitzlich zeigen, daB die
Probandinnen in einem Intelligenztest, dessen Ergebnisse dem Interaktionspartner zugénglich gemacht werden
soliten, schlechter abschnitten, wenn es sich um den “erwiinschten” und traditionell eingesteliten Partner
handelte. Dieses Resultat befindet sich in Ubereinstimmung mit der Annahme, daB auch solche Testleistungen
zu einem gewissen Grad im Dienste der Selbstdarstellung stehen. Ist der erwiinschte Partner konservativ
eingestellt, so stellt man sich in seinen AuBerungen darauf ein, als weibliche Person nicht allzu kompetent zu
erscheinen. Jellison, Jackson— White, Bruder & Martyna (1975) konnten das entsprechende Selbstdarstel-
lungsverhalten sowohl bei Frauen als auch bei Minnern feststellen. Auch Ménner passen sich in der Pradsen-
tation von Intelligenzleistungen an die Erwartungen attraktiver Interaktionspartner an.

Elliott (1982) zeigte in einer entwicklungspsychologischen Studie, daB die im Entwicklungsverlauf abneh-
mende Tendenz, sich in Abhingigkeit vom eigenen Selbstwertgefiihl anders zu prasentieren als man tatsich-
lich zu sein glaubt, bei den beiden Geschlechtern unterschiedlich schnell abgebaut wird; bei Jungen war der
genannte Zusammenhang mit 11 Jahren, bei Madchen erst mit 14 Jahren nicht mehr vorhanden. Whitehead
& Smith (1986) berichten iiber Untersuchungen, in denen minnliche Personen hdheres Selbstvertrauen als
weibliche Personen zeigen, wenn die Riickmeldung iiber von ihnen erbrachte Leistungen einen gewissen
Spielraum fiir die Selbsteinschitzung lassen (zur “weiblichen Bescheidenheit” vgl. auch Gould & Slone
,1982). Snyder, Ford & Hunt (1985) fanden, daB Mainner und Frauen unterschiedliches Selbstdarstellungs-
verhalten auch insofern zeigen, als sie zu unterschiedlichen Arten von Entschuldigungen neigen. Bei Arbeits-
titigkeiten, die nicht zum traditionellen weiblichen Rollenbild gehdren, neigen Frauen nach Befunden von
Anderson & Thacker (1985) zu stirkerem Self —Monitoring und somit nach Auffassung der Autoren zu
stirkerem Impression —Management als Ménner. Mori, Chaiken & Pliner (1987) untersuchten das EBverhal-
ten von Frauen, einen Verhaltensbereich, der nach Auffassung der Autorinnen in der amerikanischen
Geselischaft fiir die weibliche Geschlechtsrolle von groBerer Bedeutung ist als fir die ménnliche. Weibliche
Versuchspersonen afen bei einem arrangierten Treffen mit einer “erwiinschten” minnlichen Person signifi-
kant weniger als unter allen anderen Versuchsbedingungen — Manner zeigten dagegen kein entsprechendes
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_ Verhalten. SchlieBlich sei noch eine Studie von Mills (1984) erwihnt, derzufolge sich Frauen bei der
Anfertigung von ‘Fotographien .(paBbildartigen Portritfotos fiir College —Jahrbiicher) in bezug auf Licheln,
Kopfhaltung und Blickrichtung von Ménnern unterscheiden. Nicht auszuschliefen ist hier natiirlich, daB dabei
gewisse stereotype Erwartungen der Fotographen eine Rolle spielen, aber auch dies wiirde eine Impres-
sion —Management —Interpretation der geschlechtsbezogenen Art und Weise, sich in Szene zu setzen,
unterstiitzen.

Psychische Krankheit, Depression, Psychotherapie

Psychische StSrungen bis hin zu Geisteskrankheit werden oft auch im Sinne sog. Self— handicapping —
Strategien oder — Taktiken interpretiert (vgl. z.B. Tedeschi, Lindskold & Rosenfeld, 1985). Ein "Einfallstor”
fir Selbstdarstellung sind solche Storungen und Krankheiten sicherlich nicht zuletzt deshalb, weil sie stets
unscharf definiert und nicht mit gleicher “Objektivitit” diagnostizierbar sind wie physische Krankheitsbilder.
Zudem hat sich in weiten Bereichen der Wissenschaft (wenn auch nicht immer in gleichem MaBe in den
medizinischen Wissenschaften selbst) die Auffassung durchgesetzt, daB bei der Entstehung und der Feststel-
lung von Krankheit sowohl gewichtige subjektive Faktoren als auch mannigfache soziale Einfliisse eine Rolle
spielen. Ahnlich wie im Falle einer anderen Kategorie "abweichenden Verhaltens”, ndmlich Kriminalitat,
wird Krankheit oft erst durch eine sozial bedingte und geteilte Zuschreibung von “krank” zur Krankheit.
Allein dieser weithin akzeptierte Etikettierungsansatz (labeling approach) mag andeuten, wie stark der Einfluf
des sozialen Umfeldes auf psychische Strungen und Krankheiten ist. Dementsprechend gewichtig mag das
AusmaB sein, in dem die betroffenen Individuen seibst bemiiht sind, durch Selbstdarstellung aktiven EinfluB
auf die Zuschreibungsprozesse ihrer sozialen Umgebung zu nehmen.

Empirische Untersuchungen der Selbstdarstellung psychischer Storungen, seien sie nun quantitativer oder
eher "qualitativer” Art, haben sich vor allem auf soziale Interaktion in psychiatrischen Institutionen konzen-
triert (Goffman, 1961; Braginsky, Braginsky & Ring, 1969). Braginsky et al. (1969) halten es fiir vollig
natiirlich, daB Patienten Impression —Management betreiben, da sie sich in einer starken Abhingigkeitsposi-
tion befinden und iiber vieles in ihrem Leben nicht selbst bestimmen konnen. Die Psychiatrie —Patienten
duflern sich in Fragebogen iber die Institution und die Betreuer sehr unterschiedlich, je nachdem, ob ihre
AuBerungen vollig anonym sind oder verdffentlicht werden. Nach Braginsky et al. (1969) geht es fir sehr
viele Patienten darum, in der Institution zu bleiben und dort so angenehm wie méglich zu leben. Man kann
sich vorstellen, daB solche Patienten jede Gelegenheit wahrnehmen, sich nach auBien so zu prisentieren, daB
diese Ziele auch erreicht werden. Tatsdchlich beantworteten die Patienten die Fragebogen stets in einem
solchen "instrumentellen™ Sinne: Wer befiirchtete, in eine unangenchmere Abteilung der Klinik verlegt zu
werden, stellte sich als weniger krank dar, und wer befirchten mufite, wegen zu geringer StSrungen
entlassen zu werden, fiuBerte wesentlich mehr Krankheitssymptome. Eine vergleichbare Studie zum Verhaiten
von Kindern in Institutionen legten Braginsky & Braginsky (1971) vor.

Fir alle "Armen und Kranken” entwickelte Braginsky (1981) ein MaB ("surplus value”), das angibt, in
welchem AusmaB eine Person sozusagen als sozial ~dberflissig” erscheint. Jemand ist in diesem Sinne
vollstindig "iberfliissig”, wenn niemand die Dienste dieses Individuums bendtigt oder wenn jeder an ihrer
Stelle die gleichen Dienste ausfilhren kann oder wenn die Person bei ihrer Ausfihrung vollstindig von
anderen Personen abhingig ist. Um das UberfliissigkeitsmaB zu reduzieren, werden nach Braginsky (1981)
Impression — Management — Strategien und — Taktiken angewendet. Das Ergebnis der oben genannten Studie
von Braginsky et al. (1969) 138t den Schluf zu, da8 unter Offentlichkeitsbedingungen die Taktik des Sich—
Beliebtmachens (ingratiation) dominiert: Die Patienten loben die Anstalt oder haben nicht viel an ihr auszu-
setzen. Leider hat Braginsky das von ihm vorgeschlagene MaB ("surplus value”) nicht systematisch und
quantitativ angewendet, um mit ihm seine Hypothesen in geregelter Weise zu Gberpriifen.
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Arkin (1980) weist im AnschluB an Goffman (1961) auf die Probleme hin, die sich in der sozialen
Interaktion ergeben. wenn einer der Partner “stigmatisiert” ist, wenn also z.B. bekannt ist, daB er psychisch.
krank oder Insasse einer psychiatrischen Anstalt (gewesen) ist. Farina & Ring (1965) haben gezeigt, dafl ein
Gruppenmitglied, von dem bekannt wird, daB es schon einmal in einer solchen psychiatrischen Behandlung
gewesen ist, von den anderen Gruppenmitgliedern schlechter behandelt wird, als wenn eine solche Informa-
tion nicht vorliegt. Auf der anderen Seite fanden Farina, Gliha, Boudreau, Allen & Sherman (1971), da8 zu
dieser Stigmatisierung auch die Stigmatisierten selbst ihr Teil beitragen: Psychiatriepatienten, die der Ansicht
waren, ihre Interaktionspartner seien iiber ihren Status als Patienten informiert, empfanden sich als negativ
bewertet, fanden die Interaktion schwieriger und leisteten bei einer Aufgabe, zu der Kooperation erforderlich
war, weniger als Patienten, die der Ansicht waren, ihre Partner wiiiten nichts {ber ihre Krankheit.

Hill, Weary & Williams (1986) haben das Krankheits — bzw. Storungsbild der Depression einer Analyse
unter dem Gesichtspunkt von Selbstdarstellung unterzogen. Unabhiingig von den womdglich sehr unterschied-
lichen Ursachen depressiver Phasen konnen nach Auffassung der Autorinnen depressive Symptome als Ver-
suche aufgefaBt werden, interpersonale Bezichungen zu kontrollieren und in den Griff zu bekommen. Die
Reaktionen der Interaktionspartner haben dieser Interpretation gemif dann die unbeabsichtigte Nebenwir-
kung, daB sie zur Aufrechterhaltung der Depression beitragen.

Hill et al. (1986) interpretieren Forschungsergebnisse, wonach depressive Personen im Vergleich zu
nicht —depressiven gewisse kognitive Besonderheiten aufweisen (z.B. sich an mehr MiBerfolge und an
weniger Erfolge erinnern) im Sinne “selbst —protektiver” Selbstdarstellungsstile (z.B. wollen solche Personen
bestimmte Anforderungen vermeiden), und nicht so sehr im Sinne kognitiver Verzerrungen. Auch die
Tendenz Depressiver, sich selbst weniger zu belohnen und mehr zu bestrafen, wird mit selbst — protektivem,
defensiven Impression —Management interpretiert, denn nach einer Untersuchung von Sacco & Hokanson
(1982) scheint das AusmaB von Selbstbelohnung bei Depressiven und Nichtdepressiven in starkem MaBe von
der Anwesenheit des Versuchsleiters abhéngig zu sein. Nach Forrest & Hokanson (1975) dient das gehéuft
selbstpunitive Verhalten von Depressiven der Kontrolle von unangenehmen Einflissen und Bedrohungen
durch andere Personen. Hill et al. (1986) berichten iiber Untersuchungen, denen zufolge die Reaktionen
anderer Personen auf Interaktionen mit depressiven Individuen durchweg negativ sind; diese gleichsam
ansteckende Wirkung depressiver Zustinde (vgl. auch Strack & Coyne, 1983) liefert gleichfalls einen
Hinweis auf die wichtige Bedeutung sozialer Interaktionsprozesse fiir eine Interpretation depressiven Verhal-
tens. Sie erlaubt es den Patienten nicht, eine "selbsterhShende” Selbstdarstellungsstrategie zu wihlen, so daf
sie weiterhin "selbst — protektive” (Arkin, 1981) oder defensive Strategien anwenden. Eine Zusammenfassung
von Untersuchungen und Uberlegungen zu einer impression —management — theoretischen Interpretation von

Depression findet sich auch bei Weary (1988).

In gewisser Weise “stirker” abweichendes Verhalten als die "alltiglichen” klinisch—psychologisc.hen
Zustandsbilder, wie z.B. Hexenglaube und andere Spiclarten von Okkultismus, Spiritismus oder sonstiges
Verhalten mit Bezug zum Wahnhaften, kann wahrscheinlich ebenfalls unter anderem mit Rekurs auf Selbst-
darstellungsverhalten gedeutet werden. Schienker (1980) weist darauf hin, daB sowohl das Verhaltefx von
"Hexen” als auch die Reaktionen auf "Hexerei” in friheren Jahrhunderten mit komplexen sozialpolitischen
Problemen zu tun hatten. Spanos (1978) beschreibt das Image und auch das Selbst—Image von Hexen sc",
daf man auf diesen Fall unschwer die oben genannten Uberlegungen zur Stigmatisierung (und Selbststigmati-
sierung) anwenden konnte. In dhnlicher Weise konnten sicherlich auch Aspekte des Vampirisn:us in. dc:
ruminischen Provinz Transsylvanien interpretiert werden (Stoker, 1897). Manch vorderhand‘ abartiges
Phinomen wiirde reizvollerweise nicht nur von der Parapsychologie, sondern auch von einer Sozialpsycholo-

gie der Selbstprisentation zu bearbeiten sein.
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In Begriffen von Impression —Management bzw. Selbstdarstellung sind nicht nur die Verhaltensweisen
psychisch Krasker;_sondern -auch-die. Interaktionen zwischen Patient und Therapeut sowie zwischen Ausbil-
dern und Psychotherapeuten oder Trainern untersucht worden. Friedlander & Schwartz (198S) legten eine
Klassifikation der Impression —Management — Strategien von Patienten vor, die darauf zielen, den Eindruck
des Therapeuten von ihnen und zugleich sein therapeutisches Verhalten zu steuern; ihre Taxonomie enthilt
neben den sogenannten “assertiven” Strategien auch die ”defensive” Strategie "facework”. Ward, Fried-
lander, Schoen & Klein (1985) untersuchten empirisch die Selbstdarstellung von auszubildenden Psychothera-
peuten gegeniber ihren Ausbildern. Therapeuten, die einen defemsiven Selbstdarstellungsstil verfolgten,
schrieben sich selbst die Verantwortung fiir Verbesserungen im Patientenverhalten zu, und machten den
Patienten fir Verschlechterungen in seinem Verhalten verantwortlich. Dagegen machten Therapeuten mit
einer nichtdefensiven Strategie fir Verbesserungen den Patienten und fir mangeinde Therapieerfolge sich
selbst verantwortlich. Die Ausbilder beurteilten die nichtdefensiv vorgehenden Therapeuten ginstiger als die
defensiv eingesteliten, aber letztere wurden als selbstbewuBter eingeschitzt. Verbesserte sich der Zustand des
Patienten, so wurde der Therapeut als fahiger, atraktiver und selbstbewuBter eingeschitzt, ganz gleich,
welche Erklarungen dieser dazu abgab. In jedem Falle schrieben die Patienten — im Unterschied zu
Ausbildern und Therapeuten — sich selbst mehr Verantwortung fiir eine Zustandsverbesserung als fiir eine
Verschlechterung zu.

Verschiedene Verhaltensbereiche

Im folgenden seien noch einige weitere Bereiche menschlichen Verhaltens genanut, zu denen empirische
Untersuchungen ausgefiihrt wurden, die eine impression-management-theoretische Interpretation dieses
Verhaltens nahelegen. Dabei soll nicht in Abrede gestellt werden, daB manche dieser Studien durchaus auch
der einen oder anderen zuvor aufgefiihrten Kategorie (besser) zugeordnet werden kdnnten.

Snyder (1977) spricht das Phinomen des Sich-Offnens gegeniiber anderen Menschen (self-disclosure) an,
ein auch gern differentiell-psychologisch untersuchtes Merkmal. Es ist dadurch charakterisiert, daB das
Individuum anderen gegeniiber "Einblicke” ins "Innere” der eigenen Person zuldfit (vgl. auch Jourard, 1964;
Spitznagel & Schmidt—Atzert, 1986). Es liegt auf der Hand, daB ein solches Verhalten fiir bestimmte
Psychotherapien von Bedeutung sein kann. In jedem Falle diirfte Self-Disclosure fiir denjenigen, der die
Moglichkeit hat, sich zu 6ffnen oder aber zu verschlieBen, in bestimmten Arten von sozialer Interaktion eine
Machtressource darstellen. Wihrend zu geringes und zu starkes Self-Disclosure unsympathisch wirken
konnen, scheint es so zu sein, daB Personen mit moderatem Self-Disclosure am ehesten gemocht werden
(Cozby, 1972). Das von einem Individuum bei Beginn einer sozialen Interaktion gezeigte Ma8 an Sich.—
Offoen wird gewdhnlich von den Interaktionspartnern imitiert (Cozby, 1973). Da das Ausma8 an Self:-Dx.s-
closure gemeinhin als Ausdruck von Vertrauenswiirdigkeit interpretiert wird, lafit es sich, da fast vol.lstandmg
unter der Kontrolle des Individuums, das die Interaktion initijert, zur unmittelbaren Selbstprésentation von
Vertrauenswiirdigkeit instrumentalisieren (Tedeschi et al., 1985).

Auf Beziehungen zwischen Selbstdarstellung und Emotion weist Baumeister (1982) hin. Einerseits knnen
emotionale Zustinde Selbstdarstellungsverhalten anregen oder begiinstigen, andererseits kann Selbstprase'nca-
tion Auswirkungen auf Emotionen haben. Da Individuen gewdhnlich um ihr offentliches Image.bmorgt sind,
konnen Selbstdarstellungstendenzen z.B. die Stimmung beeinflussen; Gber die so verinderte Stimmung kann
z.B. Hilfeleistungsverhalten beginstigt werden (Kenrick, Baumann & Cialdini, 1979). .Lanz‘etta, Cart-
wright-Smith & Kleck (1976) forderten ihre Versuchspersonen auf, den Schmerz, den. sie bel.der Ver-
gabe von Elektroschocks empfanden, zu unterdriicken; entgegen der Auffassung, daB elfxe Emt?txon durch
den Versuch ihrer Unterdriickung intensiviert wird, fand sich eine Angleichung der Emqu an x.hre 6ff?nt-
liche Darstellung, ndmlich eine Abnahme des Schmerzes. Baumeister & Cooper (1981) mformleften nhr.e
Probanden, daB man eine bestinmte Emotion von ihnen erwarte; unter bestimmten Bedingungen schienen die
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Versuchspersonen diese Emotion anschlieBend tatsichlich zu haben. Der Einfluf§ einer éffentlichen Erwartung
auf das tatsichliche Eintreten einer Gefiihislage, wie ihn. die Impression-Management-Theorie vorhersagen
- wiirde, erscheint mit der Zwei-Faktoren-Theorie der Emotion (Schachter, 1964) gut vertrdglich. Zu einer
physiologischen Erregung hinzutretende soziale Hinweisreize sind oftmals dafiir verantwortlich, welche Art
von Emotion erlebt wird, mit anderen Worten, es wird eine wichtige Rolle spielen, welche Emotion zu
zeigen in der jeweiligen sozialen Interaktion angemessen ist.

Noch zum Bereich der Selbstdarstellung von Emotion diirften Untersuchungen zum Humor gehéren. In der
Sicht der Impression —Management-Theorie ist Humor nicht unbedingt von den Strukturmerkmalen eines
Witzes oder eines witzigen Bildes oder von inneren Stimuli abhingig, wie dies beispielsweise Siegmund
Freud (1958) lehrte, sondern von den tatsdchlichen oder antizipierten Reaktionen sozialer Interaktionspartner.
Rosenfeld, Giacalone & Tedeschi (1983) licBen Personen, die in einer Cafeteria saBen, Cartoons auf ihre
"Witzigkeit” hin beurteilen. Dabei arrangierten sie es so, daB entweder eine lachende oder nicht lachende
dritte Person oder aber keine dritte Person zugegen war. Das AusmaB der beurteilten Witzigkeit der
Cartoons zeigte sich nur dann erhoht, wenn eine lachende dritte Person zugegen war. Es scheint also nicht
nur die bloBe Anwesenheit eines Publikums zu sein, die das AusmaB geduBerten Humors bestimmt, sondern
man dufert mehr oder weniger Humor, je nachdem, welches MaB an Witzigkeit man fiir sozial angemessen
halt.

Die Rolle der Sprache bei der Selbstdarstellung kann vermutlich gar nicht wichtig genug genommen
werden. Dies ergibt sich schon aus unseren in Teil I gebrachten Uberlegungen zur Selbstdarstellung in der
Literatur und der Schauspielkunst. Psychologisch-empirische Untersuchungen hierzu - dies zeigen die in den
vorigen Abschnitten referierten Arbeiten — sind spirlich. Ein theoretischer Rahmen fir solche Studien
konnte sich aus der soziolinguistischen Untersuchung von Malone (1985) ergeben, so daB - zusammen mit
quantitativen Inhaltsanalysen, - verbale Taktiken und Strategien der Selbstdarstellung besser analysiert werden
konnen. Maloge (1985) unterschied mehrere Ebenen des selbstdarstellungstaktischen Sprachgebrauchs in
Konversationen: Der Gebrauch von Personalpronomen wie "wir”, "Ihr” oder "sie” steckt die Grenzen einer
sozialen Interaktion ab, verbale Strategien zur Gewinnung von Unterstiitzung oder zum Vermeiden von
Opposition kénnen sich im Frageverhalten duBern, und auch die Zugehdrigkeit zu bestimmten Gruppen und
die gleichzeitige Absetzung von Outgroups kann sich sprachlich manifestieren (vgl. hierzu etwa die Inhalts-
analysen von Schmidt, 1965, sowie Schmidt & Fengler, 1967, zur Ingroup-Outgroup-Differenzierung in
Sportreportagen von Linderspielen und zum Sprachgebrauch von Koalitions- und Oppositionsparteien in
Bundestagsdebatten).

Eine groBere Zahl von Untersuchungen hat sich dem Zusammenhang von selbstdarstellungsrelevanten
Personlichkeitsunterschieden und dem Selbstdarstellungsverhalten gewidmet. Hier sei nur kurz auf empirische
Untersuchungen vom Typ ”Personen mit hohen und niedrigen Werten in Self-Monitoring- (Soziale
Angstlichkeits-, Selbstaufmerksamkeits- usw.) Skalen unterscheiden sich im Ausma8 ihres Sclbstdarstcllu.ngs-
verhaltens” hingewiesen. Einige solcher Untersuchungen wurden bereits in Teil IIf erwihnt, einige weitere
finden sich beispielsweise bei Arkin (1981) und Rhodewalt (1986). Studien zu Self-Monitoring .und I.mpres-
sion —Management legten z.B. Paulhus (1982), Schienker, Miller & Leary (1983) und Gersfem-, GJ{)ter &
Graziano (1985) vor. Es zeigte sich im wesentlichen, daB Personen mit hohem“ Self-Monitoring in den
Experimenten auch situative Anforderungen stirker beachteten. Studien zu sozialer Angstlichkeit un-d Itnpn-zs-
sion —Management finden sich z.B. bei Schlenker & Leary (1982) und Greenberg, Pyszcynsk.z & Stine
(1985). Letztere fanden, daB Personen mit niedrigen Angstlichkeitswerten auf die Aussicht, mit anderen
sozial interagieren zu sollen, mit zunehmend giinstiger Selbstdarstellung reagieren, ganz im Gegensatz zu

sozial dngstlichen Individuen.
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SchiuBbetrachtung

Die Ausfilhrungen zu und Aufzihlungen von bereits vorliegenden empirischen Arbeiten zur Selbstdarstel-
lung in den verschiedensten Verhaltensbereichen lieBen sich sicherlich ausweiten und fortsetzen, insbeson-
dere, da die Erforschung des Selbstdarstellungsverhaltens gegenwirtig auf vielen psychologischen Gebieten
intensiv betrieben wird. Die eingangs aufgeworfene Frage, ob die bisher empirisch bearbeiteten Gegenstande
die wichtigsten Bereiche menschlicher Interaktion abdecken, kann vielleicht mit einem vorsichtigen Ja
beantwortet werden. Ahnlich wie Eliott McGinnies (1970) den Mut hatte zu versuchen, einmal ein sozial-
psychologisches Lehr- oder Textbuch allein auf der Grundlage verhaltenstheoretisch geleiteter, nach den
Prinzipien der funktionalen Verhaltensanalyse von Skinner ausgefithrten und reinterpretierten Experimente zu
schreiben, in dhnlicher Weise konnte es moglich sein, eine Sozialpsychologie vom Standpunkt der Impres-
sion —Management — Theorie aus zu verfassen. Bei sorgféltigeren Recherchen als dies hier mdglich war, auf
bessere Forschungsressourcen gestiitzt, konnte bereits auf eine annehmbar groBe Zahl von Untersuchungs-
ergebnissen sowohl aus der Grundlagenforschung als auch zu wichtigen psychologischen Anwendungsge-
bieten zuriickgegriffen werden.
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