David Krech / Richard Crutchfield:
Sozialpsychologie

1.1 Prosoziales Verhalten
Der Mensch ist ein soziales Wesen und besitzt eine Mischung aus guten und schlechten
Eigenschaften, d.h. prosoziales und antisoziales Verhalten.

1.1.1 Definitionen prosozialen Verhaltens

Aus motivationaler Sicht wird ein prosozialer Akt zum Nutzen anderer ohne Erwartung einer
Belohnung unternommen (was die Absicht betrifft). Aus behavioristischer Sicht ergibt sich aus
einem prosozialen Akt eine Hilfe oder ein Nutzen fur andere (was Uberprufbar ist).

1.1.2 Biologische Grundlagen prosozialen Verhaltens

Nach Wilson dient altruistisches Verhalten lediglich dem Fortbestehen des Gen-Pools der
betreffenden Spezies, d.h. dem Uberleben der Spezies. Er geht von der Existenz von Zensur- und
Motivationsinstanzen im Gehirn aus, aus denen sich ein moralischer Trieb entwickelt habe. Solche
Annahmen angeborenen prosozialen Verhaltens beim Menschen werden heute kaum noch
vertreten, zumal diese nicht dessen individuellen Unterschiede erklaren.

1.1.3 Die Sozialisation prosozialen Verhaltens

Anderen Theorien zufolge wird prosoziales Verhalten erlernt, indem die Gesellschaft durch ihre
Sozialisationsinstanzen dem Individuum durch Anweisungen, Lob und Tadel zu prosozialem
Verhalten angeleitet. Dabei werden spezifische Reaktionen und besonders drei Normen gelernt:

- Gebot der Gegenseitigkeit (reagierendes Helfen bzw. Nichthelfen)

- Gebot der sozialen Verantwortlichkeit (karitatives Helfen)

- Gebot der Fairness (gerechte Verteilung)

Folgen dieser drei Normen sind z.B., dal3 Gefalligkeiten oftmals wegen der daran geknupften
Verpflichtung abgelehnt werden, oder daf? Kindern beigebracht wird, den Schwacheren zu helfen,
oder dalR Opfern eine Mitschuld an der Tat angelastet wird, um das Geflihl der Gerechtigkeit
wiederherzustellen.

Prosoziales Verhalten wird aber auch durch Vorbilder gelernt (Spendenversuch von Rosenhan /
White), besonders durch immer wiederkehrende Beobachtung (v.a. durch Eltern und Medien).

1.2 Die Entwicklung der moralischen Urteilsfahigkeit

Die Moral eines Menschen zeigt sich nicht nur in seinem Verhalten, sondern auch in seinen

Urteilen. Nach Piaget, Kohlberg und anderen Entwicklungspsychologen gibt es verschiedene

Stadien der moralischen Entwicklung:

- Intentionalitat: Von Berilicksichtigung der Folgen zur Bertlicksichtigung der Absichten

- Relativismus: Von Beurteilung als ,richtig“ oder ,falsch® zu relativistischer Vorstellung

- Unabhangigkeit von Sanktionen: Von Beurteilung nach Strafmafd zu Beurteilung nach Art der
mifRachteten Norm oder Schadensausmaf3

- Anwendung von Reziprozitat: Von Unféhigkeit der Perspektivenibernahme zu Einsicht in
Verhaltensweisen anderer

- Gebrauch von Strafe zur Sihne und Besserung: Von Bevorzugung strenger Strafe zu
Bevorzugung milder Strafe

- Realistische Auffassung von Mi3geschick: Von Vorstellung von Unféllen / MiRgeschicken als
allmachtbedingte Strafe zu Unterscheidung von Strafe und Mil3geschick

Auch entwickelt sich das Verstandnis fir Regeln erst allméhlich (hinsichtlich ihrem Nutzen, ihrer

Unvollkommenheit, ihrer Wiederspriiche). Nach Versuchen (Rollenspiele) von Tracy / Cross ist

moralische Urteilsfahigkeit férderbar.

1.2.1 Moralisches Urteil und prosoziales Verhalten
Nach einem Versuch von McNamee weisen Personen mit héherem Stadium moralischer
Entwicklung grol3ere Hilfsbereitschaft auf als andere.



1.3 Toleranz gegentiber Dissens
Jeder Mensch hat eigene personliche Sichtweisen, Motive, Einstellungen, Erfahrungen hinsichtlich
Fragen der Moral.

1.3.1 Abstrakte Konzepte von Dissens
Untersuchungen haben gezeigt, dal3 amerikanische Jugendliche viel eher als englische und
deutsche gegen die Aufhebung von Gesetzen zum Schutz persodnlicher Freiheitsrechte sind, und
dal der Glaube an den abstrakten Begriff des Rechts auf Dissens mit zunehmenden Alter und
grolerer Intelligenz und Bildung wachst.

1.3.2 Spezifische Beispiele von Dissens

In konkreten Féllen von Dissens (z.B. bei den Themen Rassismus, Abtreibung), tritt auch bei
Verfechtern des Dissens Intoleranz auf. Dieser Widerspruch besteht, da die selben Krafte der
Sozialisation und Erziehung, die das Recht auf Dissens vermitteln, auch die Ablehnung bestimmter
Falle (z.B. Kindermord) vermittelt. Allerdings ist das MalR moglicher Toleranz einer fremden
Meinung von Mensch zu Mensch unterschiedlich.

1.4 Aggression
Soziale Beziehungen sind ebenso durch feindselige wie durch prosoziale Handlungen
gekennzeichnet.

1.4.1 Definitionen von Aggression

Zwei Arten der Definition:

- Aggression ist Verhalten, das andere schadigt

- Aggression ist Verhalten mit der Absicht, andere zu schadigen

1.4.2 Biologische Grundlagen der Aggression

Nach Freud ist der Mensch vom Todestrieb geleitet, der sich manchmal nach innen (Masochismus,
Selbstmord) und manchmal nach aul3en (aggressives, kriegerisches Verhalten) richtet. Nach
Lorenz dient der angeborene Aggressionstrieb wichtigen Uberlebensfunktionen. Aus heutiger Sicht
ist eine gewisse aggressive Treibgrundlage nicht zu leugnen, der BeeinfluBung durch die Umwelt
wird jedoch groRere Bedeutung beigemessen.

1.4.3 Die Sozialisation der Aggression

Die Kontrolle der Aggression ist fur das Zusammenleben notwendig, was im Prozel3 der
Sozialisation der Aggression gelernt wird. Nach einer Studie von Sears / Maccoby / Levin
bestimmen zwei Dimensionen diesen ProzelR maf3geblich:

- Permissivitat (Ausmal des von den Eltern gebilligten aggressiven Verhaltens)

- Strenge der Bestrafung (Ausmal3 der Strafe bei nicht gebilligtem aggressiven Verhalten)

Am wenigsten aggressive Kinder wurden nach diesen Studien von Eltern gro3gezogen, die weder
permissiv (zulassend) noch punitiv (strafend) waren.

1.4.4 Umwelteinflisse auf Aggression

Nach der Frustrations-Aggressions-Hypothese bedingt die Behinderung zielgerichteten Verhaltens
Frustration, die sich in Aggression entladt, aber mit folgenden Beschrankungen:

- die Frustration muf} besonders stark sein

- die Frustration muf} als illegitim betrachtet werden

Die Bedeutung aggressiver Auslosereize ist flr die Anregung aggressiven Verhaltens wesentlich
(Waffenversuch von Berkowitz).

1.4.5 Hirnschaden, chromosomale Anomalie und Aggression

Nach Mark / Ervin erzeugt eine Hirnschadigung (durch Tumor, Geburtsschaden, Unfall, etc.) oft
aggressives Verhalten (Beispiel: Charles Whitman). Das Vorhandensein eines uberzéhligen Y-
Chromosoms bei manchen Mannern wurde lange Zeit als eine Ursache von Aggressivitat
angesehen, was heute aber eher bezweifelt wird.



2.1 Charakterisierung von Einstellungen
Die Sozialpsychologen sind sich einige, daR Einstellungen auf Uberzeugungen (Kognitionen)
beruhen, unsere Emotionen bertihren und unser Verhalten beeinflussen.

2.1.1 Die Glaubenskomponente von Einstellungen

Auf der einen Seite kénnen Uberzeugungen den Charakter von Fakten annehmen (z.B. eigener
Name, runde Erde), auf der anderen Seite kénnen Uberzeugungen lediglich so etwas wie
subjektive Meinungen sein (z.B. Geschmacksqualitat einer Speise). Dazwischen rangieren
Uberzeugungen, die von manchen Personen als Tatsache, von anderen als bloRe Meinung
gesehen werden. Rockeach definierte ein Uberzeugungssystem, das in mehrere Dimensionen
aufgeteilt ist, wobei die Zentralitat (das MaR, in dem eine Uberzeugung als Grundlage fiir andere
dient) entscheidend ist. Seine theoretische Typologie von Uberzeugungen ist im folgenden
beschrieben:

2.1.2 Typus A: Urspriingliche Uberzeugungen mit 100 % Konsens
Quelle: Direkte Erfahrungen mit dem Objekt der Uberzeugung
Beispiel: Glaube an Sinneswahrnehmungen

2.1.3 Typus B: Urspriingliche Uberzeugungen ohne Konsens
Quelle: Direkte Erfahrungen mit dem Objekt der Uberzeugung
Beispiel: Selbstbewertende Uberzeugungen

2.1.4 Typus C: Nichtursprungliche Autoritatsiiberzeugungen
Quelle: Soziale bedingte Modifikationen von Typus-A-Uberzeugungen
Beispiel: Einteilung von Bereichsautoritaten

2.1.5 Typus D: Abgeleitete L"Jberzeug_ungen
Quelle: Ableitungen von autoritaren Uberzeugungen
Beispiel: Ubernahme von Einstellungen

2.1.6 Typus E: Unwesentliche Uberzeugungen )
Quelle: Direkte Erfahrungen mit dem Objekt der Uberzeugung
Beispiel: Personliche Vorlieben

2.1.7 Die Auswirkung von Einstellungen

Einstellungen kdénnen von emotionalen Erfahrungen abgeleitet sein oder durch einfache

Assoziationen eine emotionale Farbung annehmen. Einstellungen, die auf zentralen

Uberzeugungen basieren, sind emotionaler als solche, die auf peripheren Uberzeugungen

basieren, was zur Folge hat, dal3 Einstellungen mit stark emotionaler Basis entsprechend starker

verteidigt werden. AuRerdem fiihrt bestimmtes Verhalten zu bestimmten Einstellungen, und

bestimmte Einstellungen bedingen bestimmtes Verhalten (Herzschlagversuch von Valin).

Merkmale von Einstellungen:

- Werden von friiheren Erfahrungen abgeleitet

- Setzen sich aus Uberzeugungen uber das Einstellungsobjekt und den dadurch ausgeldsten
Geflihlen zusammen

- Sind im Individuum verankert und bleiben tber Zeitraume und Situationen hinweg erhalten

- Beeinflussen das Verhalten des Individuums gegeniber dem Einstellungsobjekt

- Werden durch neue Erfahrungen, Argumente, Glaubensartikel untersttitzt

- Widersetzen sich bisweilen jeder Veranderung

2.2 Einstellungsénderungen

Es gibt zwei Situationen der Einstellungsanderung:
- Kommunikation und Uberredung

- Einstellungsdiskrepantes Verhalten



2.2.1 Kommunikation und Uberredung: Eine S-R-Erklarung

Bei Studien der Yale-Gruppe galten der Kommunikator und die Kommunikation als Reize, spatere
Verhaltensweisen der Zielperson als Reaktion, wobei davon ausgegangen wurde, dafl} bei
Uberredung ein Zwei-Phasen-ProzeR stattfindet:

- Aufmerksamkeit (Zielperson muf3 die neue Einstellung beachten)

- Akzeptanz (Zielperson muf3 die neue Einstellung glauben)

2.2.2 Kommunikatorfaktoren

Eine Reihe von Merkmalen des Kommunikators ist wesentlich fir den Erfolg eines
Uberredungsprozesses:

- angesehen

- Experte

- sympathisch

- attraktiv

- vertrauenswirdig

- der Zielperson ahnlich

- gegen eigene Interessen sprechend

- Unterstitzung der Bezugsgruppe der Zielperson genief3end

2.2.3 Kommunikationsfaktoren
Positiv wirkende Merkmale der Kommunikation:
- Beleuchtung beider Seiten eines Themas
- Anflhren Uberzeugender Argumente an erster oder letzter Stelle
- Einbeziehung von Witzen
- Erzeugung von Emotionen
- Stellen rhetorischer Fragen
- Ermunterung zur Teilnahme
- Aufzeigen einer grof3en Diskrepanz zwischen urspringlicher und vertretener Einstellung
Negativ wirkende Merkmale der Kommunikation:
- Erzeugung grofZer Furcht
(Beispiel fur Auswirkung: Leugnen der Folgen von Zigarettenrauch durch Raucher)

2.2.4 Zielfaktoren
Es scheint ein Persdnlichkeitsmerkmal der ,Persuabilitat® zu geben, dessen Einflull jedoch recht
gering ist (nach Hovland / Janis). Es wurde aber festgestellt, da? Gebildete sich eher durch
ausgewogene Argumentation Uberzeugen lassen, Ungebildete eher durch einseitige Botschaften,
und daR das MaR der Fixierung auf eine Einstellung wesentlich fur die Effektivitat der
Uberzeugung ist.

2.2.5 Kommunikation und Uberredung: Eine Erklarung aufgrund von kognitivem Gleichgewicht

Die Theorie der kognitiven Balance von Heider ist eine auf die Kommunikations- und
Uberredungssituation anwendbare kognitive Theorie. Demnach sind Personen, die (ber
Sentimentbeziehungen untereinander und mit einem Einstellungsobjekt verbunden sind, bestrebt,
einen notigen Ausgleich im Verhaltnis dieser dreiseitigen Beziehung durch Anderung der jeweils
schwéchsten Sentimentbeziehung herbeizufihren.

2.2.6 Einstellungsdiskrepantes Verhalten: Eine Erklarung aufgrund von kognitiver Dissonanz

Nach Festinger kann ein kognitives Element eine Uberzeugung, ein Gefiihl oder ein Verhalten
betreffen. Er definierte drei mogliche Beziehungen zwischen jeweils zwei kognitiven Elementen:

- irrelevant (betreffen einander nicht)

- konsonant (passen zusammen)

- dissonant (widersprechen sich)

Weil Dissonanz als unangenehm empfunden wird, wird versucht diese zu reduzieren (durch
Handlungs- oder Einstellungsdnderung). Je dabei gré3er die Dissonanz ist, desto grof3er fallt auch
die Einstellungsénderung aus.



2.2.7 Die Starke des ausgeubten Drucks

Dissonanzstudien (z.B. Langweiliger-Versuchs-Versuch von Carlsmith) zeigten, dal3 bestimmte
Faktoren das Durchfiihren einstellungsdiskrepanter Verhaltensweisen férdern:

- Belohnung (statt keiner Belohnung)

- Vorhandensein einer Wahlmdglichkeit (statt keiner Wahlmdglichkeit)

- Sympathischer Versuchsleiter (statt unsympathischem Versuchsleiter)

- Milde Drohung (statt strenger Drohung)

Je geringer der ausgelibte Druck, der auf das einstellungsdiskrepante Verhalten hinzielt, desto
groRer die Einstellungsénderung.

2.2.8 Der Grad an dissonantem Verhalten

Der Grad an dissonantem Verhalten erhoht sich, wenn man etwas tut, das es schwierig machen
wuirde, unser Verhalten zu leugnen. Je gréRer der Grad an einstellungsdiskrepantem Verhalten,
desto groRer die Einstellungsanderung.

2.2.9. Einstellungsdiskrepantes Verhalten: Empfundene Dissonanz oder Selbstwahrnehmung
Einstellungsdiskrepante Verhaltensweisen verursachen Dissonanz, und Dissonanz verursacht
Einstellungsanderung. Nach Bem ist das Konzept der Dissonanz unnétig fir die Erklarung von
Einstellungsanderungen, da die Selbstwahrnehmung fiir die Beobachtung und damit Bewertung
des eigenen Verhaltens und seiner Umstande zustandig sei. Nach dieser Theorie werde nicht
durch eigenes Verhalten auf eine neue Einstellung geschlossen, wenn man seine eigene
Einstellung kenne.

2.2.10 AbschlieBende Bemerkungen Uber Einstellungséanderungen

Der S-R-Theorie und der Theorie des kognitiven Gleichgewichts liegen die Annahme zugrunde,
daR3 Einstellungsanderung zu Verhaltenséanderung fuhrt, der kognitiven Dissonanztheorie und der
Selbstwahrnehmungstheorie liegen zugrunde, daf? Verhaltenséanderung zu Einstellungsanderung
fuhrt.

3.1 Personenwahrnehmung als Beobachtung
Bis in die 50er setzte man die Prozesse der Personenwahrnehmung mit denen der
Objektwahrnehmung gleich.

3.1.1 Das Erkennen von Emotionen

Nach Darwin enthiillt ein Grof3teil des menschlichen Ausdrucksverhaltens die animalische Natur
des Menschen, obwohl es nicht mehr funktional ist (z.B. Augenbrauen heben). Seiner Meinung
nach ist nonverbales Verhalten eine giltige Reprasentation wahrer Emotionen. Psychologische
Untersuchungen zeigten aber, dal Emotionen und der Grad deren Darstellung von vielen Faktoren
abhangt. Spatere Forschungen ergaben, dald einige Gesichtsausdriicke kulturunabhangig erkannt
werden, und daf} der Ausdruck von Emotionen zwar angeboren ist, deren Erkennen aber in
gewissem Mal3e erlernt ist:

3.1.2 Die Voraussetzungen richtigen Beobachtens

Versuche ergaben, dall es keine speziellen Eigenschaften gibt, die zur absolut richtigen
Personwahrnehmung befahigen. Anhand solcher Beobachter-Versuche fand man folgende
Beurteilungsfehler heraus:

- Halo-Effekt / Hof-Effekt: Zuschreiben spezieller Eigenschaften aufgrund speziellen Eindrucks

- Logischer Irrtum: Annahme des gemeinsamen Auftretens bestimmter Eigenschaften

- Mildeeffekt: gutmitige Beurteilung positiver und negativer Eigenschaften

- Projektive Ahnlichkeit: Annahme von Eigenschaften, die man selbst besitzt

- Stereotypisierung: Zuschreibung von ,gruppentypischen* Merkmalen

3.1.3 Die Wahrnehmung von nonverbalem Verhalten

Funktionen verschiedener nonverbaler Verhaltensweisen sind bekannt:

- Beruhrung (erleichtert Mitteilung von Geflihlen)

- Augenkontakt (erzeugt Sympathie und Hilfsbereitschaft)

Eine universelle Bedeutung bestimmter nonverbaler Verhaltensweisen ist nicht méglich.



3.2 Personenwahrnehmung als Eindrucksbildung

Der Gestaltpsychologe Asch war Uberzeugt, dal? man Menschen als einheitliches Ganzes erlebt.
Da aber Eindricke fast immer unvollstdndigen Daten basieren, werden vom Beobachter Attribute
erfunden, um die Licken zu schlieRen.

3.2.1 Implizite Personlichkeitstheorie

Bei der Erforschung der Eindrucksbildung war man sich grundsatzlich tiber zwei Dinge einig:

- Beobachter machen sich ein einheitliches Bild von anderen Menschen

- Die tatsachlich vorhandenen Reize bedingen das Gesamtbild weniger als Vorgaben ,im Kopf*
Da der Mensch dazu neigt Eigenschaften zu verbinden, die seiner Ansicht nach zueinander
passen, entwickelt er eine private Theorie Uber eine andere Person (implizite
Personlichkeitstheorie), die aus einem Bundel deskriptiver Kategorien (z.B. auf3ere Erscheinung)
und Annahmen der Zusammengehorigkeit bestimmter Eigenschaften (z.B. Verhaltnis von hoher
Intelligenz und sozialem Kontakt) besteht.

Nach Osgood / Suci / Tannenbaum werden vom Beobachter drei Dimensionen zur
Erkenntnisgewinnung uber eine Person herangezogen:

- bewertende Dimension (z.B. gut - schlecht)

- Potenzdimension (z.B. stark - schwach)

- Aktivitatsdimension (z.B. aktiv - passiv)

Diese Dimensionen sind voneinander unabhangig, Elemente einer einzelnen Dimension kdénnen
sich aber gegenseitig ausschlie3en. Zeltlager-Versuche von Dornbusch zeigten, dal3 eine gré3ere
Ubereinstimmung zwischen zwei Personen-Beschreibungen eines Beobachters als zwischen der
Beschreibung zweier Beobachter der selben Person bestand, und daf3 beim Vergleich zweier
(zufallig gewahlter) Beschreibungen stets etwa ein Drittel deckungsgleich war.

3.2.2 Das Kombinieren von Informationen Uber einen anderen Menschen
Nach Versuchen von Asch ist die Reihenfolge der Uber eine Person erhaltenen Informationen
entscheidend fur den gewonnenen Gesamteindruck.

3.2.3 Die Bedeutung erster Eindriicke

Nach Asch etablieren die ersten Eindriicke von einem Menschen eine Richtungstendenz, an die
spater erhaltene Informationen angefliigt werden, ohne den ersten Eindruck zu verandern. Grund
dafur ist aber vielleicht auch die Tatsache, dall erste Eindriicke mit grof3erer Aufmerksamkeit
wahrgenommen werden. Eine andere Erklarung wéare noch die Meinungstragheit, die eine
Aufnahme neuartiger, dem bisherigen Bild widersprechender Informationen verhindert.

3.3 Personenwahrnehmung als Attribution

Heider ging von der Wahrnehmung von Personen-Verhaltens-Einheiten aus, die eine Verknipfung
von Verhaltensweisen und Personen darstellen, was auch die Mdglichkeit einer Ableitung von
Eigenschaften aus spezifischem Verhalten beinhaltet (nach Heider kann das der Mensch auch bei
sich selbst).

3.3.1 Der Atttributionsprozel

Die Attribution beginnt mit der Beobachtung eines Verhaltens einer Person in einer Situation. Der
Kern des Attributionsprozesses ist die Feststellung des Verhaltens, das beobachtet wird. Dabei
sind zwei Arten der Attribution zu unterscheiden:

- umweltbezogene Attribution (Ursache in der Situation)

- personliche Attribution (Ursache in der Person)

3.3.2 Bedingungen, die persdnliche Attributionen erleichtern

Nach Heiders ,naiver Psychologie“ sind mehrere Faktoren der Verhaltensursachen denkbar; je
mehr man an das jeweilige Vorhandensein eines Faktors glaubt, desto wahrscheinlicher attribuiert
man eine personliche Ursache:

- Bemduhen (Absicht und Anstrengung)

- Fahigkeit

- Geringer Konsens

- Geringe Besonderheit



Ein typischer Fehler bei der Attribution ist die Annahme, dal? das beobachtete Verhalten dem fiir
die jeweilige Person Ublichen Verhalten entspricht.

3.3.3 Vorurteile im Attributionsprozel3

Zwei der wichtigsten Quellen von Vorurteilen im Attributionsprozel} sind

- Beteiligung

- Voreingenommenheit

Personlicher Wert, personliche Meinung, personliches Involviert-Sein bestimmen die Attribution
eines beobachteten Verhaltens. Besonders das eigene Verhalten wird prinzipiell anders
.,gemessen” als das anderer Personen (eigenes Verhalten wird meist umweltattribuiert, fremdes
Verhalten meist personlich attribuiert).

3.4 AbschlieRende Bemerkungen Uber Personenwahrnehmung
Beim Attributionsprozel3 (sowohl bei der Selbst- als auch bei der Fremdwahrnehmung) sind
Kognition und Emotion beteiligt, weshalb oft ,das gesehen wird, was man sehen will“.

4.1 Gruppeneinflisse
Die Gruppe ubt grol3e sozialisierende Einflisse auf die Entwicklung eines Kindes aus, wobei die
Familie die relevanteste soziale Gruppe darstellt.

4.1.1 Handlungsauswirkungen in der Gruppe

Die experimentelle Sozialpsychologie befal3t sich im Bereich der sozialen Stimulierung besonders
mit zwei Phanomen:

- Zuschauereffekte (Auswirkungen passiver Zuschauer)

- Koaktionseffekte (Auswirkungen aktiver Zuschauer)

Nach Zajonc ist die bloRe Anwesenheit von Zuschauern schon erregend und aktivierend, wobei
gutgelernte Verhaltensweisen gefordert und neue Verhaltensweisen gehemmt werden
(Lernleistungsversuche von Zajonc). Nach Geen wird diese Erregung aber nur durch
,Beurteilungsfurcht* ausgeldst, nicht durch die bloRe Anwesenheit anderer Personen. Versuche
von Markus (Ankleideversuch) bestatigten aber Zajonc Ergebnis und Versuche von Ringelmann
(Tauziehversuch) zeigten, daf3 der individuelle Wille zur Anstrengung in einer Gruppe nachlaft
(soziale Bummelei).

4.1.2 Gemeinschaftliche Entscheidungsfindung

Nach Versuchen von Barnlund sind Gruppenlésungen vergleichbaren Einzelldsungen deutlich
Uberlegen, wobei die Gruppe nur aus bis zu funf Mitgliedern bestehen darf. Ein bedeutendes
Charakteristikum der Gruppenentscheidungsfindung ist das ,Risikoschubphanomen®, demzufolge
in der Gruppendiskussion riskantere Entscheidungen geféllt werden als dies die Einzelpersonen
tun wirden.

4.1.3 Gruppendynamik

Fragestellungen der Gruppendynamik / Gruppenpsychologie erstrecken sich v.a. auf die folgenden
Gebiete:

- Gruppenbildung

- Rangordnungen

- Ubernahme sozialer Rollen

- Formen mitmenschlicher Kontakte

- Fuhrungsstile

- Aufbau und Entwicklung sozialer Normen

Man nimmt an, dal’3 in Gruppen immer wieder Ungleichgewichte in der Struktur auftreten, die
dynamisch einer Ausgleichsbalance zustreben. Nach Janis sind Gruppen mit starker Loyalitat und
gemeinsamem Engagement nicht nur im Vorteil, sondern sind auch der Gefahr des ,groupthink®
ausgeliefert. Die Nachteile des groupthink bestehen darin, dai3

- unabhangiges kritisches Denken abnimmt

- groRRe Risiken eingegangen werden

- eine eigene Moral entwickelt wird

- stereotype Ansichten tber Au3enstehende gebildet werden



- das Verhalten der Gruppe immer gutgehei3en wird

- der Gruppenfuhrer vor abweichenden Meinungen geschuitzt wird

Hauptbestandteil dieses negativen Phdnomens ist eine Mil3achtung von Handlungsalternativen. In
Versuchen von Flowers wurde offensichtlich, dal3 ein offener (,aufgeschlossener“) Fihrungsstil
bessere Losungen ermdglicht.

4.2 Anpassung an den Gruppendruck

Die Konformitatsversuche von Asch zeigten, dal der Gruppendruck so grof3 sein kann, dal3
eindeutige Sinneswahrnehmungen zugunsten der Gruppenmeinung revidiert werden, wobei
deutlich wurde, dal3 das Bestrebung, konform zu sein, erst ab drei Gegenmeinungen am hdchsten
ist. Aulierdem reichte ein einziger ,Mitstreiter” aus, um dem Gruppendruck zu widerstehen.

4.2.1 Informatorischer und normativer Einflufd

Nicht alle Aspekte der Realitat sind vom einzelnen Menschen selbst zu definieren und zu deuten,
denn in einigen Fallen kann nur die Gruppe kognitive Klarheit verschaffen (informatorischer
sozialer Einfluf3), umso mehr, je geringer die Informationen des Einzelnen sind. Indem Belohnung
oder Bestrafung (z.B. Anerkennung oder Ablehnung) ins Spiel kommen, besteht eine deutliche
Abweichung im Verhalten von Menschen gegeniiber Devianten oder gegeniber Nichtdevianten
einer Gruppe (normativer sozialer Einflul3). Das Milgram-Experiment (Elektroschockversuch mit
und ohne Partnern und bei selbst wahlbarer Stromstarke) deckt den normativen Einflul3 von
Autoritatspersonen und Gruppenmitgliedern in erschreckender Intensitat auf.

4.2.2 Die Krise des Gewissens

Die Mehrheit ist jedoch nicht immer in der Lage, Meinungsanderungen zu bewirken, bisweilen
kann sogar eine Minderheit die Mehrheit beeinflussen (Farbenversuch von Moscovici / Facheux).
Nemeth stellte vier Phdnomene des Minderheiteneinflusses auf:

- Hartnackigkeit ist erforderlich

- Einflul3 vermehrt sich nach Auftreten enorm (= Schneeballeffekt)

- Minderheitenvertreter werden dennoch als unsympathisch empfunden

- Minderheiteneinflufd erhéht die Reflexionsbereitschaft

4.2.3 Deindividuation

Man nimmt an, daf3 das Geflhl der Anonymitat in der Gruppe zur Deindividuation fuhrt. In diesem
Zustand verliert das Individuum sein Selbstgefthl und seine normalen Hemmungen und Maf3stabe
(nach Diener), was unverantwortliches Verhalten férdert. Dieses Prinzip ist z.B. fir
Massenschlagereien oder Sektenherrschaft verantwortlich zu machen.

4.2.4 Zuschauerintervention

Gruppen kénne sich durch Handeln und durch Nichthandeln verantwortungslos benehmen. Nach

Versuchen von Latané / Rodin leisten einzelne Personen eher Hilfe als eine von mehreren

anwesenden Personen, was durch die Gleichgliltigkeit der anderen Personen noch verstarkt wird.

Fir dieses Verhalten gibt es zwei Erklarungsansatze:

- Diffusion der Verantwortung (Gefuihl der geringeren Verantwortung in der Gruppe besteht)

- Informatorisch-sozialer EinfluR (neue Situation eines Notfalls 1a3t jede Person eine Information
/ Entscheidung anderer Personen erwarten)

4.3 Personaler Raum und Beengtheit

Menschen besitzen bestimmte Bedirfnisse nach Rickzugsmaoglichkeiten, wobei verschiedene
Begriffe eine Rolle spielen:

- Territorialverhalten (Annahme exklusiver Rechte auf bestimmte raumliche Bereiche)

- Personaler Raum (die den Kdrper umgebende ,Zone*)

Der personale Raum andert sich mit den Umstanden, so ist er z.B. in einem Fahrstuhl kleiner als
auf einer Wiese, im Gesprach mit einem Bekannten kleiner als bei einem Fremden. Verletzungen
des personalen Raums fuhren zu psychischen und / oder physiologischen Reaktionen. In
Versuchen von Altman / Taylor / Wheeler (Isolationsversuch) wurde klar, da3 es fur das
Wohlbefinden des Menschen wichtig ist, moglichst rasch die Notwendigkeit eines Territoriums zu
erkennen und dieses zu schaffen. Das Gefuihl von Beengtheit (crowding) stellt sich auch bei



geringer Personendichte bei Beobachtung oder Behinderung durch andere, bzw. beim Geflnhl
mangelnder Kontrolle tiber die Situation, ein.

4.4 Der Beitrag des einzelnen zur Gruppe
Die Gruppe beeinflu®t nicht nur den Einzelnen, sondern wird auch durch das Verhalten des
Einzelnen getragen.

4.4.1 Gruppenstruktur und —funktion

In der Gruppentheorie geht man meist davon aus, dal3 Gruppen zwei verschiedene Umfelder mit
korrespondierenden Reihen von Funktionen haben:

- AuReres Umfeld (externe Bedingungen)

- Inneres Umfeld (Bedingungen in der Gruppe)

Fur ein Funktionieren der Gruppe bei der Aufgabenbewadltigung sind gegenseitiger Respekt und
das Gefuhl eines Fortschritts nétig. Die Kraft einer Gruppe liegt in der Zusammenarbeit (und nicht
in der Summe von Einzelleistungen).

4.4.2 Fuhrerschaft
Fast in jeder Gruppe gibt es Fuhrer und Geflihrte. Aristoteles vertrat die Meinung, dafl3 bestimmte
Menschen von Natur aus zur Fuhrung befahigt sind, wahrend andere geborene Gefihrte sind.
Untersuchungen (wie z.B. von Mann) ergaben aber keine Korrelation zwischen angeblich
typischen Flhrereigenschaften (Intelligenz, Dominanz, Extraversion, etc.) und tatsachlicher
Fuhrungsqualitat. Weitere Untersuchungen (z.B. von Bell / French) zeigten, dal? andere Faktoren
sehr viel mehr einen Fihrer bestimmen als persénliche Merkmale:
- Zuweisung einer Fihrungsrolle
- Interaktion mit der Situation

aufgabenbezogener Fihrer (ist v.a. um effiziente Losung bemiiht)

sozioemotionaler Fuhrer (ist v.a. um glnstiges Gruppenklima bemiht)

Verschiedene Fuhrungsstile wirken sich unterschiedlich auf das Gruppenverhalten aus. Nach

Versuchen von Lewin / Lippitt / White ergaben sich folgende Konsequenzen:

- Die Teilnehmer der autoritéaren Gruppe waren unzufriedener und zueinander aggressiver

- Die autoritar gefiihrte Gruppe produzierte mehr, aber die Arbeiten der demokratischen Gruppe
waren hochwertiger

Untersuchungen von Fodor ergaben, daR in Zeiten starker Belastung ein autoritarer Fihrer

bevorzugt wird, und ein Fihrer mit zunehmender Belastung auch autoritarer werden (kbnnen).

AbschlieRend ist zu sagen, dald Fuhrungsstil und die Kombination von Mitgliederpersonlichkeiten

wichtig fur die Gruppeneffektivitat und die Zusammenarbeit sind.



