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Zusammenfassung

Vor dem Hintergrund der sozialpsychologischen Literatur zu sozialem Einfluss
durch Minderheiten und Mehrheiten wurde der Frage nachgegangen, ob es
Bedingungen geben kann, unter denen es attraktiver ist, einer numerisch
kleineren Gruppe zuzustimmen. Entgegen des generellen Tenors in der
Forschung, Mehrheiten seien per se die attraktivere und damit auch
einflussreichere Gruppe, liefern theoretische Uberlegungen zu dem Bedurfnis
nach Einzigartigkeit bzw. Distinktheit Hinweise auf einen potentiell gréReren
Einfluss durch Minderheiten bei Aktivierung dieser Bedurfnisse.

Um die oben genannten Bedirfnisse durch Deprivation zu aktivieren wurde die
Experimentalgruppe deindividuierenden Bedingungen ausgesetzt. Es zeigte sich
die vorhergesagte Crossover-Interaktion. Unter deindividuierenden Bedingungen
wird der Minderheit eher zugestimmt als der Mehrheit

Im Gegensatz zu einem Uber kognitiv verzerrte Verarbeitung vermittelten
Mehrheiteneinfluss in der Kontrollgruppe wird als Mediatorvariable die
Selbstkategorisierung als Teil der Einflussgruppe mit Minderheitenstatus
vorhergesagt. Dieser vermittelnde Prozess Selbstkategorisierung lasst sich nicht

Uberzeugend nachweisen. Andere Mdéglichkeiten werden diskutiert.
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1 Einleitung

In der Menschheitsgeschichte gibt es zahllose Beispiele fiir den Einfluss
von Minderheiten auf die Mehrheitsgesellschaft. Von den 12 Jingern, die in die
Welt hinauszogen und eine der drei groBen monotheistischen Religionen schu-
fen Uber Pioniere der Wissenschaft bis hin zu politischen Bewegungen finden
sich eine Reihe von Beispielen auch jliingeren Datums, z.B. aus dem Bereich der
sozialen Bewegungen, wie die Studenten- oder Okologiebewegung. Immer wie-
der schaffte es eine anfangliche Minderheit, dass sich die Welt in ihrem Sinne
veranderte. Visionen und Ideen, die Neuerungen und Fortschritt brachten, so-
wie viele heute ganz ,normale™ Ansichten und Werte wurden zuerst nur von
einer numerisch kleinen Gruppe von Pionieren vertreten — gegen die damals
herrschende Mehrheitsmeinung.

Auch im Alltag sind wir immer wieder mit Verhaltnissen von Mehrheit und
Minderheit konfrontiert und missen uns unter Umstanden einer der Positionen
anschlieBen, und sei es nur durch Konsumentenverhalten. Informationen dar-
uber, was die Mehrheit macht, bestimmt die Definition dessen, was in sozialen
Gruppen als ,normal" gilt, und hat dariber Einfluss auf Kleidungsordnung, sozi-
al geteilte Normen und Moralvorstellungen (Erb & Bohner, 2002). Erb (1998)
diskutierte, inwiefern Informationen Uber die geteilte Zustimmung zu einem
Produkt nutzbar gemacht werden kénnten, um zum Erwerb dieses Produktes zu
animieren. Hinweise auf Meinungsiibereinstimmung (,meistverkaufte™ Produkte,
.9 von 10 Befragten empfehlen™) kdnnten die positive Verarbeitung von Werbe-
botschaften unterstiitzen. Konsumtheoretisch zielt dies auf den ,Mitlaufer"-
Effekt, also das ,,AusmaB, in dem die Nachfrage nach einem Objekt durch die
Tatsache gesteigert wird, dass auch andere Leute das gleiche Gut konsumieren.
In ihm drlickt sich der Wunsch aus, ein Gut zu kaufen, [...] um es jener Gruppe
von Leuten gleichzutun, zu der man gezahlt werden will [...]." (Leibenstein,
1966; S.236).

Interessanterweise lasst sich jedoch auch ein gegenlaufiges Prinzip fest-
stellen: der Versuch, ein Produkt Uber Hinweise auf den geringen Konsens zu

bewerben (Lynn & Harris, 1997a). ,Individualitat®, ,Einzigartigkeit" und ,Exklu-
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sivitat" sind die Schlagworter der von Snyder und Fromkin (1980) zitierten An-
zeigen. So zeigt sich in alltéglichen Situation so etwas, wie das Bestreben da-
nach, eben nicht zu sein, wie ,die anderen’. Hat bei einem gemeinsamen Essen
im Restaurant einer der Teilnehmer bereits das von uns favorisierte Gericht be-
stellt, dndern wir mitunter unsere Wahl, um nicht das Gleiche zu bestellen
(Ariely & Levav, 2000). Auch dieses Prinzip ist schon in der Literatur zu
nichtinstrumenteller Nachfrage als ,Snob-Effekt" beschrieben. Dieser meint ,,das
AusmaB, in dem die Nachfrage nach einem Konsumgut infolge der Tatsache
abnimmt, dass auch andere das Gleiche Gut konsumieren [...]. Darin driickt
sich das Streben nach Exklusivitat aus, das Streben anders zu sein, mit der
»groBen Masse« nichts zu tun zu haben.™ (Leibenstein, 1966; S.236).
Tatsachlich ist ein immer wieder zu beobachtendes Phanomen, dass
knappe Guter fir wertvoller befunden werden und knappe Informationen, also
LInsiderwissen®, starkere Effekte haben als allgemein zugangliche. Dies ist das
so genannte ,scarcity principle’, das Knappheitsprinzip (Cialdini, 1997). Die For-
schung zur ,commodity theory’ zeigt, dass jede nitzliche und positiv gewertete
Ware (explizit auch Botschaften und Informationen) umso positiver einge-
schatzt wird, je seltener sie erhdltlich (Brock, 1968) und je eher sie es dem
Konsumenten erlaubt, sich selbst als einzigartig zu definieren (Szybillo, 1975).
Die oben genannten Beispiele illustrieren, dass die geringe Pravalenz von
Objekten diese attraktiver machen kann. Das Ziel der vorliegenden Arbeit ist es,
diesen Mechanismus fiir die Pravalenz von Einstellungen nachzuweisen. Es gilt,
Bedingungen zu finden, unter denen es attraktiver erscheint, sich einer Position
anzuschlieBen, die nur wenige vertreten, eine Position mit geringem Konsens.
Untersucht wird ein psychologischer Mechanismus, der dafir verantwortlich
sein kdnnte, dass es in bestimmten Situationen anziehender wirkt, sich — unab-
hangig vom Inhalt — einer Minderheitenmeinung anzuschlieBen. Dieser Mecha-
nismus ist das Bedurfnis, sich aus einer als zu groB empfundenen Masse zu

l6sen und als einzigartiges Individuum wahrnehmbar zu sein.
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2 Theoretischer Hintergrund

2.1 Sozialer Einfluss

2.1.1 Konnen Minderheiten Uberhaupt Einfluss haben?

Moscovici, Lage und Naffrechoux verdéffentlichten 1969 ihre Ergebnisse
einer Reihe von Experimenten, die mit der bis dahin vorherrschenden Auffas-
sung brachen, sozialer Einfluss wiirde immer nur von der Mehrheit in Richtung
der Minderheit stattfinden.

Die Ansicht, die Minderheit lieBe sich meist von der Mehrheit zu Konfor-
mitat drangen geht unter anderem auf Asch (1956) und seine Experimente zur
Konformitat zurlick. Bei eindeutigen Wahrnehmungsaufgaben lieBen sich die
Probanden von der Mehrheit dahingehend beeinflussen, eine objektiv falsche
Antwort zu geben. Jeweils ein Proband sollte gemeinsam in einem Raum mit
Verbiindeten des Versuchsleiters zwischen drei dargebotenen Linien diejenige
herausfinden, die gleich lang wie eine vorgegebene Vergleichslinie war. Die Li-
nien waren objektiv verschieden lang, und einer Kontrollgruppe fiel es nicht
schwer, die richtige herauszufinden (durchschnittlich 0,7% Fehler). In den kriti-
schen Durchgdngen des Experiments antworteten die Verblndeten des Ver-
suchsleiters jedoch konsistent falsch. Der Proband horte diese offentlich
abgegebenen Urteile und musste anschlieBend seine Einschatzung abgeben.
Dies fiihrt zu einer rapiden Zunahme der Fehlerzahl (durchschnittlich 36,8% in
den ersten drei Studien). Ein nicht geringer Anteil der Probanden lieB sich also
von der falsch antwortenden Mehrheit dazu bringen, ebenfalls bedeutend haufi-
ger falsch zu antworten.

»,Gruppendruck® und , Konformitat" wurden zum Thema der Forschung zu
sozialem Einfluss. Mehrheiten waren die Agenten sozialen Einflusses und Min-
derheiten die Objekte, die sich der Mehrheitsmeinung beugten. Gesellschaftli-
cher Wandel lasst sich so freilich nicht erklaren, da Abweichler fortwahrend

wieder der Mehrheit angepasst werden.
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Moscovici und Kollegen (1969) untersuchten erstmals experimentell die
Frage, ob ein Einfluss nicht auch in die andere Richtung mdglich sei: eine Min-
derheit, die eine Mehrheit beeinflusst. Als experimentelles Setting wahlten sie
eine ebenso eindeutige Wahrnehmungsaufgabe: die Beurteilung der Farbe aus-
schlieBlich blauer Diaprojektionen.

In einem Raum mussten sechs Personen die Farbe von blauen Dias beur-
teilen, die sich nur in ihrer Lichtstdrke voneinander unterschieden. Zwei der
Probanden waren jeweils eingeweihte Vertraute des Versuchsleiters, die konsi-
stent ,grin" antworteten. Dies flihrte nun dazu, dass auch 8,42 Prozent der
Antworten der naiven Versuchspersonen ,grin® lautete — im Gegensatz zu 0,25
Prozent in der Kontrollgruppe ohne diesen Einfluss. Die Autoren kommen zu
dem Ergebnis, dass auch Minderheiten Einfluss haben. Bedingung daftir ist al-
lerdings, dass sie konsistent auftreten — antworteten die Verbilindeten nur in
zwei Dritteln der Falle ,grin® sank die Anzahl anderer ,Grin“-Antworten auf
1,25 Prozent.

~Konsistenz" gilt seither als Bedingung, unter der der negative Status ei-
ner Minderheit Uberwunden werden kann, sie einen Konflikt erzeugt und Ein-
fluss nimmt. Um konsistent aufzutreten, muss die Minderheit in sich
geschlossen und zeitstabil eine widerspruchsfreie Meinung vertreten. Der Min-
derheitenstatus wird dennoch negativ bewertet. ,What the minority does is bad,
because there are only a few who do it” (Moscovici, 1980; S.210), wurde zum
Credo auch der nachfolgenden Forschung. Dieser negativ behaftete Begriff der
Minderheit lasst sich zum Teil durch seinen alltagssprachlichen Gebrauch erkla-
ren. Dort sind Minderheiten per definitionem assoziiert mit dem Bild der diskri-
minierten Gruppe, die wenig Einfluss und Zugang zu Ressourcen hat, z.B.
ethnische Minderheiten, korperlich eingeschrankte Menschen oder Menschen
mit nicht-heterosexueller Orientierung. Minderheiten fehlt es an Macht, Status
und Kompetenz (Wood, Lundgren, Ouellette, Busceme & Blackstone, 1994).
Der niedrige Status, die Diskriminierung und die generell unterprivilegierte Posi-

tion erklaren die negative Konnotation des Begriffs der Minderheit.
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Minderheiten als unterprivilegierte Randgruppen?

Dieser Gebrauch des Begriffs stoBt jedoch schnell an die Grenzen der
empirischen Realitat. So lassen sich zahllose Beispiele finden, in denen die nu-
merisch kleinere Gruppe (die Minderheit) die groBere Macht und den leichteren
Zugang zu Ressourcen hat. Kruglanski und Mackie (1990) nennen die weiBe
Minderheit in Slidafrika oder die beduinische Minderheit im mehrheitlich palasti-
nensisch bewohnten Jordanien, die jeweils Herrscherpositionen innehatten oder
-haben. Die Institution der Monarchie oder Oligarchie und auch das allgemeine
Phanomen einer Elite zeigen, dass die Verknilipfung des Begriffs der Minderheit
mit sozialer Benachteiligung mehr verwirrt als erklart. In ihrer einflussreichen
Arbeit fanden Kruglanski und Mackie (1990) nur eine einzige Variable, die not-
wendigerweise mit dem Status als Mehrheit oder Minderheit kovariiert: den
Konsens. Die Minderheit ist — unabhdngig von Status, Herkunft, Ansehen etc. -
die numerisch kleinere Gruppe. Minderheitsmeinungen sind diejenigen, die ei-

nen geringeren Konsens in der Population aufweisen.

»Mere Consensus*

Konsens alleine kann schon evaluative Konsequenzen haben. Dazu konn-
ten Erb, Bohner, Schmalzle und Rank (1998) zeigen, dass lediglich der Hinweis
auf den hohen oder geringen Konsens einer Position zu einer voreingenomme-
nen Verarbeitung (,biased processing") der dargebotenen Argumente flihrt.
Personen, denen eine Position als die einer Mehrheit (hoher Konsens) prasen-
tiert wurde, generierten mehr positive Gedanken zu dem Thema und zeigten
mehr Zustimmung zu der vertretenen Position als Personen, denen die identi-
sche Botschaft als Minderheitenmeinung prasentiert wurde. Dieser Unterschied
basiert allein auf den unterschiedlichen Angaben zum Konsens (,mere consen-
sus’). Hoher Konsens der eigenen Ansichten impliziert eine gewisse Validitat
(Mackie, 1987), sowie soziale Unterstitzung (Festinger, 1954). Minderheiten,
die den Konsens behindern, missen hingegen mit negativen Reaktionen rech-
nen (Freedman & Dobb, 1968; Levine, 1989).
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Suche nach Kompensationsstrategien

Einigkeit besteht also darin, dass der geringe Konsens zur negativen Be-
wertung von Positionen fiihrt. Die Forschung zum Einfluss von Minderheiten
suchte jedoch nach Bedingungen, unter denen solche Positionen dennoch Ein-
fluss haben, obwoh/ nur wenige sie teilen.

Gesucht wurde nach mdglichen Kompensationsstrategien, jedoch immer
unter der impliziten Annahme, dass geringer Konsens per se etwas Negatives
sei. Neben der bereits erwdhnten Konsistenz des Auftretens finden sich weitere
Strategien, wie Rigiditat oder antinormatives Verhalten (Moscovici, 1980). In
den formalen oder mathematischen Modellen des sozialen Einflusses (Latané &
Wolf, 1981; Tanford & Penrod, 1984) ist die oft nur implizit geteilte Annahme
des geringen Konsens’ als etwas zu kompensierendes sogar explizit erkennbar,
wie sich an der von Latané und Wolf (1981) aufgestellten Gleichung veran-
schaulichen lasst:

I = f (SIN)

mit I = impact (Einfluss),

S = strength (Starke),

I = immediacy (Nahe) und

N = number (Anzahl)
Einfluss ergibt sich aus der multiplikativen Verknlipfung von Starke, Nahe und
Anzahl. Die kleinere Gruppe (die Minderheit) muss ihren numerischen Nachteil
also wettmachen durch eine groBere Nahe und Starke (Attraktivitdt, Einfluss,
Macht, usw.). Die Frage lautete: Wie schafft es die Minderheit, frofz ihres Sta-
tus als Minderheit Einfluss zu nehmen (fiir einen Uberblick iiber weitere kom-
pensierende Variablen siehe Maass & Clark, 1984; Wood et al., 1994).

2.1.2 Pfade des Einflusses

Normativer und informativer Einfluss
Minderheiteneinfluss kann — wie jeder andere soziale Einfluss — Uiber zwei

verschiedene Prozesse vermittelt sein. Nach Deutsch und Gerard (1955) lasst
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sich normativer sozialer Einfluss von informativem sozialem Einfluss unterschei-
den. SchlieBt sich eine Person einer Position an, um soziale Motive zu befriedi-
gen, sprechen sie von normativem Einfluss. Ein prominentes Beispiel eines
solchen Einflusses ist der viel zitierte Gruppendruck oder die (scheinbare) Uber-
nahme einer Meinung, um negativer Sanktionierung zu entgehen. Sich einer
Gruppe und der von ihr vertretenen Meinung anzuschlieBen, um die mit der
Mitgliedschaft in dieser Gruppe verbundenen positiven Konsequenzen zu genie-
Ben, fallt jedoch ebenso in diese Kategorie. Die Urteile hdangen also von den
erwarteten Reaktionen der Umwelt ab.

Informativer Einfluss kommt zustande, wenn die dargebotene Informati-
on akzeptiert und die Einstellung gleichsam internalisiert und als korrekt er-
kannt wird. Dieser informative Einfluss ist im Gegensatz zum normativen
Einfluss vollig unabhangig vom Verhaltnis zwischen Agent und Objekt der Be-
einflussung. Der Rezipient ist motiviert, Evidenz Uber die Realitat zu erhalten
und beachtet die Giite der Argumente bzw. ihre subjektive Uberzeugungskraft
sowie zu diesen Argumenten generierte eigene Gedanken und Interpretationen.

Als eine Form informativen Einflusses stellten Erb und Kollegen (1998)
ihre Uberlegungen zum verzerrten Verarbeiten von Argumenten (,biased pro-
cessing’) vor. Demnach bestimmt die initiale Information darliber, ob zu einer
Position hoher oder geringer Konsens besteht, die Art und Weise, wie diese In-
formation verarbeitet wird. Allen (1974) konnte in einem Experiment zeigen,
dass die Interpretation einer Aussage vom umgebenden sozialen Kontext ab-
hangt. Diese ,kognitive Restrukturierung" (Allen, 1974) fihrt in einem Experi-
ment dazu, dass die einer Aussage zugeschriebene Bedeutung in Abhangigkeit
von Konsensverhaltnissen variiert. Laut Erb und Kollegen (1998) wird eine sol-
che Information Uiber Konsens als Heuristik genutzt, um den Verarbeitungsauf-
wand zu reduzieren. Nach dem ,mere consensus’-Prinzip verarbeiten Probanden
die mehrdeutigen Argumente positiv verzerrt, wenn sie einer Mehrheit zuge-
schrieben werden. Dies flihrte zu einem zustimmenden Einstellungsurteil. Min-
derheiten hingegen l6sten eine negative Verzerrung und daraus folgende
negative Urteile aus. Wurde die Information Uiber Konsens erst nach der Darbie-

tung der Botschaft gegeben, zeigt sich dieser Effekt nicht. Der Einfluss auf die
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Einstellungen ist demnach abhdngig von der verzerrten Verarbeitung der Argu-

mente.

Abhéangigkeit der Einflussformen vom Konsens

In Moscovicis (1980) erweiterter Theorie sind diese Prozesse normativen
und informativen Einflusses verknipft mit dem Konsens der Einflussgruppe. Die
Mehrheit hat Einfluss, wenn sie einen sozialen Konflikt ausldst. Der Beeinflusste
beflirchtet, bei abweichender Meinung bestraft oder ausgeschlossen zu werden,
und gibt mit der Mehrheit konforme Antworten. Dieser normative Einfluss zeigt
sich nach Moscovici nur bei 6ffentlichen Antworten mit Bezug auf das fokale
Thema, jedoch nicht bei verwandten Themen oder privaten, anonymen Antwor-
ten. Dieser Prozess ist jedoch keine wirkliche Uberzeugung, sondern lediglich
,compliance’ (Ubereinstimmung, Folgsamkeit).

Fir die Minderheit hingegen verhdlt es sich genau umgekehrt. Soziale
Bedlrfnisse nach Belohnung oder Schutz vor Bestrafung kann sie ob ihres un-
terprivilegierten Status nicht erfiillen, ihr Einfluss kann sich nur informativ voll-
ziehen. Wenn es der Minderheit gelingt, beim Rezipienten die kognitiv
aufwandige Suche nach einer Antwort auf die Frage ,,Was ist richtig?" auszul6-
sen, gelingt es ihr unter bestimmten Bedingungen, Einfluss zu haben. Eine von
Moscovici besonders hervorgehobene Bedingung ist die oben schon erwahnte
Konsistenz. Der entstehende Einfluss ist informativer Art, es handelt sich um
einen Prozess der Konversion (,conversion’, auch: Bekehrung). Der konsistente
Verhaltensstil 16st bei Rezipienten die Attributionen aus, die Mitglieder der Min-
derheitsgruppe seien kompetent und von ihrer Meinung Uberzeugt (Maass &
Clark, 1984). Dies flhrt zu tieferer Verarbeitung und einem Prozess der aktiven

Uberpriifung der Richtigkeit der dargebotenen Position.

Die Rolle konsistenten Auftretens
Dieser positive Effekt eines konsistenten Auftretens gilt jedoch keines-
wegs nur fur Minderheiten. Im taglichen Leben wenden Personen Attributionen

an, um sich die Welt zu erklaren und ein mdglichst valides Bild der Realitat zu
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haben. Konsistenz ist dabei eines der allgemeinen Kriterien, mit dessen Hilfe
der Realitatsgehalt von Aussagen festgestellt werden kann (Kelley, 1967).

Moscovici und Kollegen (1969) selbst réumten ein, dass die Wirkung, die
sie einem konsistenten Auftreten zuschreiben, nicht auf den Einfluss von Min-
derheiten begrenzt ist. Ganz im Gegenteil, reinterpretieren sie die Ergebnisse
von Asch (1956) dahingehend, dass es auch bei diesem oben beschriebenen
klassischen Experiment zum Einfluss von Mehrheiten das konsistente Auftreten
ist, das den Effekt produziert: ,,And it clearly appears that conformity is an ef-
fect of consistency and not of dependence towards the majority of the group.”
(S. 377).

Dies heiBt aber, dass die Variable ,Konsistenz im Auftreten’ Minderhei-
teneinfluss nicht erklaren kann, da sie Mehrheiteneinfluss ebenso erklart. Eine
Variable, die sowohl die Ubernahme der Meinung von Minderheiten, als auch
der von Mehrheiten wahrscheinlicher macht, flihrt statistisch gesehen zu einem
einfachen Haupteffekt. Technisch gesprochen muss eine Variable, die Minder-
heiteneinfluss erk/dren soll, aber einen Interaktionseffekt mit Konsensinformati-

onen (gering vs. hoch) produzieren (Erb & Bohner, 2001).

Zusammenfassung

Die Mehrheit kann auf zwei Arten und Weisen Einfluss ausuben:
Informativer Einfluss flihrt dazu, dass die vertretenen Positionen systematisch
verarbeitet und auch privat fiir richtig gehalten und Gbernommen werden (Mac-
kie, 1987). Das systematische Verarbeiten der Argumente heiBt jedoch nicht,
dass Probanden véllig unvoreingenommen sind. Der Hinweis darauf, dass eine
Mehrheit den dargebotenen Argumenten zustimmt, dient als Information Uber
den ,objektiven Konsens" und die anzunehmende Richtigkeit dieser Argumente
und fihrt zu einer voreingenommenen Verarbeitung (Erb et al., 1998; Mackie,
1987).

Ubt die Mehrheit normativen Einfluss aus, so schlieBen sich die Objekte
dieses Einflusses in 6ffentlichen Urteilen der Meinung an, ohne notwendigerwei-

se von deren Richtigkeit Giberzeugt zu sein (Mackie, 1987; Moscovici, 1980). So
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konnte Mackie (1987) einen Mehrheiteneinfluss in absoluter Abwesenheit von
Argumenten nachweisen — ein notwendigerweise rein normativer Einfluss.

Die Minderheit kann informativen Einfluss haben, wenn sie im Rezipien-
ten die Frage ausldst, welche Position denn nun richtig ist. Einerseits weicht die
Minderheit von dem ab, was die meisten Leute denken, andererseits wirkt sie
aber qua ihres konsistenten Auftretens so Uberzeugt von ihrer Meinung, dass
vielleicht doch etwas dran sein kdnnte. Die von der Minderheit prasentierten
Argumente und Informationen werden also abgewogen und auf ihre Richtigkeit
Uberprift. Durch diesen Prozess schafft es die Minderheit, informativen Einfluss
auszuiben.

Die Mdoglichkeit eines normativen Einflusses von Minderheiten ist jedoch
umstritten, normative Faktoren werden sogar daflir verantwortlich gemacht,

dem Einfluss von Minderheiten aktiv entgegenzuwirken (Wood et al., 1994).

2.1.3 Normativer Einfluss von Minderheiten

Sollte sich normativer Einfluss von Minderheiten nachweisen lassen, so
hieBe das, dass sich Menschen einer Position anschlieBen, nicht obwohl, son-
dern wei/ sie von einer Minderheit vertreten wird. Diese Moglichkeit widerspricht
aber der gangigen Sichtweise, dass Menschen sich Gruppen anschlieBen, um
soziale Bedirfnisse zu befriedigen (Turner, Hogg, Oakes, Reicher & Wetherwell,
1987), und Minderheiten diese Bedirfnisse nicht befriedigen kdnnen, da sie
negativ konnotiert sind. Festinger (1954) argumentiert, dass Menschen schon
friih entdecken, dass falsche Ansichten gefahrlich oder sogar tddlich sein kon-
nen. Deshalb sind sie auf der stetigen Suche nach Bestatigung fur ihre Meinun-
gen und Uberzeugungen. Merken sie, dass andere mit diesen Ansichten
Ubereinstimmen, erfahren sie die angenehme Erfahrung einer Bestdtigung der
eigenen Position. Nur wenig Bestatigung zu erhalten, also die Meinung einer
Minderheit zu vertreten, ist eine unangenehme Erfahrung. Der geringe Konsens
von Minderheitenpositionen spricht also gegen die Mdglichkeit eines normativen

Einflusses durch numerisch kleine Gruppen.
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Minderheitenpositionen als riskante Optionen

Dennoch gibt es Hinweise darauf, dass es so etwas wie normativen Ein-
fluss von Minderheiten gibt. Ein Beispiel dafiir liefern die Untersuchungen von
Erb, Bohner und Hilton (2004) zu Minderheiteneinfluss und Risikopriming. Zwi-
schen Entscheidungen flir die Mehrheit und Entscheidungen fiir die Minderheit
besteht eine Valenzasymmetrie — Teil einer positiv valenten Minderheit (z.B.
einer von nur wenigen Gewinnern) ist positiver als Teil einer positiv valenten
Mehrheit (z. B. alle haben gewonnen) zu sein. Ebenso verhalt es sich in die an-
dere Richtung (,,so0 etwas passiert immer nur mir" vs. ,allen passiert so etwas
mal") — negative Aspekte einer Minderheit sind negativer als die einer Mehrheit.
Ein amerikanisches Sprichwort macht dieses Prinzip klar: ,Misery loves compa-
ny, success desires singularity” (Ziller, 1964; S. 347). Die Entscheidung fir die
Position einer Minderheit ist also per definitionem eine risikoreiche — man kann
mehr gewinnen, aber ebenso kann man mehr verlieren. Dies konnten die Auto-
ren auch in der Einschatzung des Risikos finden, das mit der Entscheidung ftr
eine Mehrheit bzw. eine Minderheit verbunden war: sich der Minderheit anzu-
schlieBen wurde als risikoreicher eingeschatzt.

Dieser Sachverhalt wurde sich zunutze gemacht, indem die Probanden
einer Priming-Prozedur ausgesetzt wurden, in der risikoreiches Verhalten als
positiv und vorsichtiges Verhalten als negativ konnotiert wurde. Einer zweiten
Gruppe wurde genau entgegengesetzt riskantes Verhalten als negativ und um-
sichtiges Verhalten als positiv prasentiert. Dazu mussten die Probanden 15 Wor-
ter nach ihrer Haufigkeit in der Alltagssprache sortieren. Vier der Worter stellten
risikoreiches Verhalten als positiv (z.B. risikofreudig, wagemutig) vs. negativ
(z.B. leichtsinnig, gedankenlos) dar. Vier weitere Worter beschrieben vorsichti-
ges Verhalten entweder als negativ (z.B. Uberangstlich, sicherheitsbedlirftig)
oder positiv (z.B. verantwortungsvoll, sorgsam). Weitere sieben Worter stellten
Flllitems dar (z.B. bunt, dankbar). Eine genauere Beschreibung dieses Priming-
verfahrens findet sich bei Erb, Bioy und Hilton (2002). Fir die Gruppe der Ver-
sion ,Risiko" (risikoreiches Verhalten positiv konnotiert, vorsichtiges negativ)
zeigte sich groBere Zustimmung zur Meinung der Minderheit als zur Meinung

der Mehrheit in einer anschlieBenden vorgeblich unabhangigen Studie zu Text-
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verstandnis. Weiterhin zeigte sich, dass Angaben der Probanden zum Zugeho-
rigkeitsgefiihl zur Gruppe ebenso von der Manipulation abhangen und positiv
mit den Einstellungen korrelieren. Die Autoren schlieBen hieraus, dass die
Selbstkategorisierung zu der Minderheit der vermittelnde Prozess ist, der die

Einstellungsanderung bewirkt.

Einstellungsanderung als Frage der Gruppenzugehorigkeit

Der korrelative Zusammenhang mit den Einstellungsurteilen zeigte sich
dagegen nicht flr die kognitive Verarbeitung der Argumente, die mit Gedanken-
listen erfasst wird. Daraus schlieBen die Autoren, dass hier ein normativer Ein-
fluss vorliegt — in Abwesenheit eines informativen Einflusses. In einer weiteren
Studie zeigte sich zudem, dass dieser Einfluss der Minderheit nur zustande
kommt, wenn die Versuchspersonen sich der Einflussgruppe zuordnen koénnen,
wenn diese Gruppe zumindest potentiell Teil ihrer sozialen Identitat ist (in die-
sem Fall Studenten der eigenen Universitat). Verhindert man diese Mdglichkeit
der sozialen Kategorisierung dadurch, dass die Einflussgruppe keine Méglichkeit
zur Identifikation liefert (z.B. Studenten einer anderen Universitat), verschwin-
det auch der normative Einfluss.

Der normative Einfluss vollzieht sich hier also nicht durch Angst vor Be-
strafung im Falle abweichenden Verhaltens, wie von einigen Autoren zur Erkla-
rung normativen Mehrheiteneinflusses herangezogen. Normativer Einfluss
kommt zustande, wenn die Rezipienten sich etwas davon erhoffen, Teil der
kleineren Gruppe zu sein. Im Fall der Untersuchung von Erb und Kollegen
(2004) ist das die Chance, Teil einer Gruppe zu sein, deren Position risikobehaf-
tet ist. GemaB der oben beschriebenen Uberlegungen zur Valenzassymmetrie
heiBt das auch, dass die Konsequenzen sehr positiv (oder sehr negativ) sein
kdnnen.

Das entspricht der Annahme der Vertreterinnen der sozialen Identitat,
dass Menschen ihre sozialen Identitaten so wahlen, dass sie positiv distinkt sind
(Tajfel & Turner, 1986; Turner et al., 1987). Das heift, durch Zuordnen zu ei-
ner Gruppe fallen Vergleiche mit anderen Gruppen glinstig aus. Wenn ein Indi-

viduum risikoreiches Verhalten als positiv akzeptiert, ordnet es sich der Gruppe
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zu, die eine eher risikoreiche Position vertritt, weil auf dieser Dimension ,Risiko"
der Vergleich zwischen der ,eigenen" und der ,anderen™ Gruppe positiv ausfallt.
Die so hergestellte positive Distinktheit auf einer Gruppenebene steigert das
individuelle Selbstwertgeftihl (Brewer & Pickett, 2002). Es ware nun anzuneh-
men, dass diese Gruppenzuordnung immer kontextabhangig zu der Gruppe er-
folgt, die es ermoglicht, aus sozialen Vergleichen als ,Gewinner®
hervorzugehen. Jedoch flihlen Probanden sich auch benachteiligten, negativen
Gruppen zugehdrig und identifizieren sich mit ihnen (Brewer, Manzi & Shaw,
1993). Brewer (1991) erklart dies mit dem Beduirfnis nach Distinktheit als fun-
damentalem menschlichem Bediirfnis, das in Konkurrenz stehen kann zum Be-
dirfnis nach positivem Selbstwert (siehe Kapitel 2.2.2 der vorliegenden Arbeit
fur weitere Erlduterungen zu dieser Theorie). Normativer Einfluss von Minder-
heiten kdnnte also auch so ablaufen, dass Menschen sich einer zahlenmaBig
kleinen Gruppe anschlieBen, um distinkt zu sein. Das heiBt, Zugehorigkeit zu
dieser Gruppe bringt keine weiteren Vorteile, als eben Teil dieser kleinen Grup-
pe zu sein.

Die Starke des Motivs nach Distinktheit lasst sich experimentell induzie-
ren durch das subjektive Geflihl der Deindividuierung, des Verschwindens in

einer ,grauen" Masse.
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2.2 Deindividuierung und das Motiv nach Distinktheit

Brian: Look. You've got it all wrong. You don't need to follow me. You don't need to follow
anybody! You've got to think for yourselves. You're all individuals!

The Crowd: Yes, we're all individuals!

Brian: You're all different!

The Crowd: Yes, we are all different!

Monty Python’s “Life of Brian”

2.2.1. Deindividuierung

Was bringt Menschen in gréBeren Ansammlungen dazu, sich anschei-
nend sinnlosem antinormativem Verhalten hinzugeben, wie z.B. Ausschreitun-
gen von Hooligans, oder johlende Lynchmobs? Warum benehmen sich
Menschen in Gruppen manchmal unzivilisiert und gewalttatig? Eine mdgliche
Antwort darauf wurde mit dem psychologischen Konstrukt der Deindividuierung
gefunden (Diener, Fraser, Beaman & Kelem, 1976; Festinger, Pepitone & New-
comb, 1952; Zimbardo, 1969). Dort, wo Individuen nicht mehr als solche wahr-
nehmbar sind, handeln sie auch nicht mehr entsprechend.

Gustav Le Bons ,Psychologie der Massen™ (1951, Original 1895) gilt als
Begriindung der ,Massenpsychologie®. Beeindruckt und erschrocken von den
politischen Unruhen und Umwalzungen zwischen dem spaten 18. und dem Ende
des 19. Jahrhunderts entwarf Le Bon eine Theorie, die versucht eine Erklarung
zu finden flr den Sturm auf die Bastille, die Pariser Kommune, streikende Arbei-
ter und vor allem das ,Unwesen des Sozialismus", den von ihm so genannten
Lprimitiven  Kommunismus". Le Bon sieht darin den Verlust der edlen
Rassenseele und einen Ruickfall auf frihere evolutiondre Stufen: ,Der Pdbel
herrscht und die Barbaren dringen vor." (S. 182). Trotz des anekdotischen,
antidemokratischen und kaum als empirisch zu bezeichnenden Charakters!
wurde Le Bons Arbeit zum Standardwerk der Erklarung menschlichen
Verhaltens in groBen Ansammlungen.

Festinger und Kollegen (1952) versuchten den von Le Bon beschriebenen

Verlust der Individualitat empirisch zu fassen und pragten den Begriff der Dein-

! Nach heutigen Standards wiren seine Ausfille gegen die ,,lateinischen Rassen® sicherlich auch als
schlicht rassistisch zu bezeichnen. Reicher (1987) weist darauf hin, dass Le Bons eindeutig politisch mo-
tivierten antikommunistischen Ausfille auch nach damaligen Malistében jenseits wissenschaftlicher
Standards und dem Versuch objektiver Darstellung lagen.
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dividuierung. Mit diesem Konzept wird seitdem versucht, so verschiedene ge-
sellschaftliche Phanomene, wie Selbstmord, Kindesmissbrauch, Vandalismus,
Lynchmobs und sogar das Verhalten von SS-Offizieren in Konzentrationslagern,
zu erklaren (Zimbardo, 1969). Auch aktuelle Geschehnisse werden mit diesem
Konzept verbunden, so z.B. der Folterskandal im irakischen Gefangnis Abu
Ghraib (Rigg, 2004).

Fahrt ein ,Verlust der Selbst* zum Wegfall von ,,Hemmschwellen*“?
Das Gemeinsame des zu erklarenden Verhaltens ist die Bezeichnung als
ungehemmt und antinormativ (Postmes & Spears, 1998). Verantwortlich daflr
gemacht werden deindividuierende Situationen, in denen Personen nicht mehr
als Individuen gesehen oder beachtet werden (Festinger et al., 1952), sondern
anonym bleiben (Zimbardo, 1969). Trotz der sehr heterogenen Ansatze in der
Literatur zu diesem Phanomen ist allen klassischen Ansatzen (zur Unterschei-
dung klassischer von zeitgendssischen Ansatzen siehe Postmes & Spears, 1998)
gemein, dass eine schon a priori vorhandene Verhaltenstendenz zu offenem

Verhalten wird, wenn Hemmungen oder Beschrankungen wegfallen.

Deindividuation is a complex, hypothesized process in which a series of
antecedent conditions lead to changes in perception of self and others, and
thereby to a lowered threshold of normally restrained behaviour. Under
appropriate conditions what results is the “release” of behaviour in violation of

established norms of appropriateness. (Zimbardo, 1969; S. 251)
Die wahre Quelle des menschlichen und in diesem Fall haufig ‘antisozialem’
oder gewalttatigem Verhalten ist also eine intrinsische Motivation zu diesem

Verhalten und seine selbstverstiarkende Natur (Johnson & Downing, 1979)

Alternative Erklarungen
Statt von diesem inneren Drang, antisozial zu handeln, auszugehen, lieBe

sich jedoch auch die Frage stellen, welche situativen Faktoren zu diesem anti-

? Diese Sicht erinnert an Hobbes’ beriihmtes Bild vom Menschen als des Menschen Wolf (;homo homini
lupus’), der nur durch den méchtigen Staat, den ,,Leviathan“, im Zaume gehalten wird. Die Tatsache,
dass klassische Deindividuierungstheorien ungeziigeltes Verhalten mit dem Wegfall innerer
Beschriankungen erklédren, verweist auf implizite Anleihen bei der Triebtheorie Freudscher Pragung —
durch ein starkes ,,Ich* kontrollierte, sozial konform gerichtete Triebenergie. Fiir eine Kritik an diesen
Menschenbildern siche Reicher, Spears und Postmes (1995), sowie Autorengruppe Bremen (2002).
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normativen Verhalten motivieren. In ihrer Metaanalyse zu Deindividuierungsef-
fekten finden Postmes und Spears (1998), dass sich der gréBte Teil der experi-
mentell gefundenen Ergebnisse besser durch situative Normen erklaren lasst als
durch das Konzept der Deindividuierung. Ein Beispiel flir diesen Aufforderungs-
charakter der experimentellen Settings liefert das Experiment von Johnson und
Downing (1979): die auch von Zimbardo (1969) verwendete Operationalisie-
rung der Deindividuierung durch Kleidung, die individuelle Unterschiede ver-
birgt, kombinieren sie mit der Valenz eben dieser Kleidung. Der Gruppe, die
einfache Laken und Kappen tragt (wie bei Zimbardo), wird die Assoziation mit
Ku-Klux-Klan-Verkleidungen nahegelegt, wahrend die andere Gruppe in Uber-
groBe Kittel, die als Krankenschwester-Uniform benannt werden, gekleidet wird.
Die Autoren finden, dass ,antisoziales’” Verhalten nur unter der Bedingung der
negativen Valenz der Kleidung (Ku-Klux-Klan) auftritt, wahrend in deindividuie-
render Pflegeuniform im Gegenteil mehr prosoziales Verhalten zu beobachten
ist. Der normative Einfluss der Situation ist im letzteren Fall also groBer als der
reine Deindividuierungseffekt.

Diese Erkenntnis bildet die Basis flir eine Theorie der sogenannten
Deindividuierungsphanomene auf Basis der jeweils wirksamen Gruppennorm,
dem ,social identity model of deindividuation” (SIDE; Reicher, Spears &
Postmes, 1995). Obwohl sich viele der experimentellen Ergebnisse, die unter
Deindivierung zusammengefasst werden, mit dem SIDE-Modell besser erklaren
lassen als mit den klassischen Vorstellungen von Kontrollverlust, zeigt sich, dass
Studien, die Einstellungen als abhéngige Variablen verwenden (anstatt der weit
verbreiteten Aggressionsmaschine), starker fir die Deindividuierungstheorie

sprechen (Postmes & Spears, 1998).

Deindividuierung verstanden als deprivierte Distinktheit

Ob diese Ergebnisse wirklich fir die oben skizzierte klassische Theorie
vom Hemmungsverlust sprechen, lieBe sich jedoch anzweifeln. Dass Postmes
und Spears (1998) diese Ergebnisse nicht mit dem normativen Einfluss der Si-
tuation aufklaren kdnnen, sagt namlich noch nichts Gber den vermittelnden Pro-

zess, der zu dem beobachteten Verhalten flihrt. Statt davon auszugehen, dass
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die Probanden durch die anonymisierenden Bedingungen einen Hemmungsver-
lust erleben, lieBe sich an eine weitere alternative Erkldrungsmdglichkeit den-
ken. Eine solche alternative Erklarungsmaéglichkeit ist das Bediirfnis danach, ein

distinkt wahrzunehmendes, einzigartiges Individuum zu sein.
The deindividuated person, on the other hand, feels anonymous, submerged in
the crowd, and, as such, indistinguishable from others. He has lost, at least

temporarily, his personal uniqueness. (White & Zimbardo, 1980; S.50)
Deindividuierungsprozeduren machen das Individuum ununterscheidbar von

anderen Menschen und berauben es seiner Einzigartigkeit, es geht auf in einer
anonymen ,grauen Masse". Dieses Aufgehen meint jedoch nicht den fotalen
Verlust des Selbst, wie das bei Le Bon (1951) der Fall ist. Es geht vielmehr um
die Aktivierung eines Selbstbildes, das das Individuum als wenig einzigartig
erscheinen lasst. Die genannten Deindividuierungsprozeduren deprivieren das
Beddrfnis, ein einzigartiges Individuum zu sein.

Le Bons urspriingliche Annahmen beziehen sich jedoch nicht auf
experimentell  induzierte Deindividuierung, sondern auf sogenannte
Massenphanomene. Jedoch werden auch in solchen Situationen Individuen
unter Umstanden mit dem Gefiihl konfrontiert, nicht als einzigartiges
Individuum wahrnehmbar zu sein, nicht aus der Masse hervorzustechen
(Snyder, 1992).

Gegen die Norm gerichtetes ,Anti-Soziales" Verhalten kann ein Versuch
sein, diese Einzigartigkeit wieder herzustellen. Es ist nicht notwendigerweise
alleine der Tatsache geschuldet, dass das Individuum nicht mehr flir einzelne
Handlungen verantwortlich gemacht werden kann wie bei den klassischen
Deindividuierungstheorien (Diener et al., 1976; Festinger et al., 1952;
Zimbardo, 1969). Antinormatives bzw. seltenes Verhalten kann eine Mdglichkeit

sein, die verlorengegangene Distinktheit wieder herzustellen:
Their task and the experimental procedure are designed to deny the individual
any uniqueness. They wear masks which look like his, they mimic his speech,
gestures, postures, habits. [...] In short, there is nothing that he is that they are
not. Will this similarity be pleasing? Or will it motivate the person to demonstrate

what he believes is unique about himself? (Zimbardo, 1969; S. 305)
Genau ein solches Bedirfnis, seine eigene Einzigartigkeit zu wahren und von

anderen unterscheidbar zu sein, nehmen verschiedene Autoren an.
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Fruhe Hinweise auf ein Bedurfnis nach separater Identitat

Ein Bedirfnis nach separater Identitdt oder nach Einzigartigkeit wurde
bereits friih von namhaften Autoren (z.B. Fromm, Horney oder Maslow)
vorgeschlagen (Fromkin, 1972)°, und auch im alltiglichen Leben finden wir
nicht nur Beispiele fir die Nitzlichkeit, zu sein wie alle anderen, sondern auch
fur das Gegenteil: wer mochte schon bei einem Empfang das gleiche Kleid
tragen wie eine andere Besucherin?

Auch Ziller (1964) stellt heraus, dass das Individuum im Laufe seiner
Entwicklung zwar von verschiedenen Gruppen assimiliert wird bzw. sich ihnen
anpasst, es aber dennoch danach strebt, einen Grad an Individualitdt zu
erhalten. Dieses leitet er von Gedanken Eriksons zur Ich-Identitdt ab. Erikson
(1979) Dbeschreibt anhand des Lebenszyklus die entscheidenden
Entwicklungsaufgaben des Menschen, die sich in psychosozialen Krisen duBern.
In der analen Phase sieht sich das Kind in der Beziehung zu den Eltern der Krise
ausgesetzt, die Autonomie zu erlangen und Scham abzuwehren. Ab dort tragt
es den Kern separater Identitat in sich, den es gegen den Druck verteidigen
muss, sich mit den Eltern Uberzuidentifizieren, von ihnen ununterscheidbar zu
sein (Erikson, 1970). Es besteht gewissermaBen die gesellschaftliche
Verpflichtung, ,sich nun eine Identitdt zu erringen, die einen nicht nur vor sich
selber, sondern auch vor den anderen unterscheidbar macht" (Erikson, 1979; S.
183). Spater, in der Adoleszenz, steht der Jugendliche vor der Aufgabe, eine
eigene Identitat zu entwickeln — oder in ,Ego-Diffusion® zu verfallen, d.h. in
einen unangenehmen Zustand eines unklaren Selbstkonzepts. Dieser entsteht,
wenn das Individuum unfadhig ist, sich als einzigartig im Vergleich zu anderen
wahrzunehmen. Ziller stellt heraus, dass es in einer unterstiitzenden Umgebung
evolutionar sinnvoll sei, sich aus der Menge zu lésen, wahrend es in einer
bedrohlichen Umgebung besser sei, in der Menge ,,abzutauchen®.

Diese Annahme untersucht Maslach (1974) experimentell. In einer Studie

wurden jeweils 4 Probanden gemeinsam gebeten, sich selbst vorzustellen und

3 Fromkin nimmt Bezug auf folgende Werke:
Fromm, E. (1941). Escape from Freedom. New York: Rinehart.
Horney, K. (1937). The neurotic personality of our time. New York: Norton.
Maslow, A. H. (1962). Toward a psychology of being. New York: Van Nostrand.
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eine Gruppendiskussion zu fiihren. Eine Halfte dieser Probanden wurde vom
Versuchsleiter mit Namen angesprochen, hatte haufiger Augenkontakt zu ihm
und saB in seiner Nahe (Individuierung). Die andere Halfte wurde unpersdnlich
adressiert und hatte so gut wie keinen Kontakt mit ihm (Deindividuierung). Als
weitere Bedingung wurde den Probanden mitgeteilt, dass einer der Teilnehmer
jeder Gruppe ausgewahlt werden wiirde, als Gestalter an einem Stadtplanungs-
spiel teilzunehmen, in dem er entweder zusatzliches Geld (positive Umgebung)
oder Elektroschocks (negative Umgebung) erhalten wiirde.

Wurde der Begriff der ,Devianz" zumeist als negativ bewertetes
Anderssein betrachtet (Freedman & Dobb, 1968), konnotiert Maslach ihn
dagegen positiv. Deviantes Verhalten zeigt sich bei denjenigen Teilnehmern
ihrer Studie, die deindividuiert worden und ein positives Resultat erwarteten,
sollten sie als Gestalter ausgewahlt werden. Diese Probanden zeichneten sich
durch eine langere und ungewohnlichere Selbstbeschreibung und eine
ausgepragtere Gestik wahrenddessen aus.

Es gibt also zahlreiche Hinweise darauf, dass Menschen von anderen
unterscheidbar sein wollen und sich auch entsprechend verhalten. Zwei
elaboriertere Konzepte dazu sind die Uniqueness-Theorie von Snyder und
Fromkin (1980), sowie die Theorie der Optimalen Distinkheit von Brewer

(1991), die im Folgenden vorgestellt werden.
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2.2.2. Das Bedurfnis nach Einzigartigkeit

I will not choose what many men desire, Ich will nicht wahlen, was viele begehren,
Because I will not jump with common spirits, weil ich nicht mit gemeinen Geistern
And rank me with the barbarous multitude. zusammengehen und mich auf eine Stufe

mit den barbarischen Massen stellen will.

Shakespeare — Shakespeare —
Merchant of Venice, Act II, Scene IX Der Kaufmann von Venedig, Akt II, Szene 9*

Snyder und Fromkin (1980) gehen von der These aus, dass das
Beddirfnis, sich selbst als einzigartig zu sehen, eine potente und kontinuierliche
Kraft in unserer Gesellschaft ist. Sie wenden sich damit gegen ein rein negatives
Verstandnis von abweichendem Verhalten als deviant oder abnormal und
bezeichnen ihr Konzept der Einzigartigkeit als positive Konzeptionalisierung von
Devianz (Snyder & Fromkin, 1977).

Nach dieser Theorie gibt es ein mittleres MaB3 an Einzigartigkeit, das
angestrebt wird (Abb. 1). Eine zu groBe Einzigartigkeit flihrt zu negativen
Emotionen und kompensatorischem Verhalten, mehr Ahnlichkeit herzustellen.
Eine zu geringe Einzigartigkeit fuhrt ebenfalls zu negativen Geflihlen (Fromkin,
1972) und gegensatzlich kompensatorischem Verhalten (Snyder & Fromkin,
1980). Das Gefuhl der Einzigartigkeit ist notwendig flir unser psychisches
Wohlbefinden (Lynn & Snyder, 2002).

* Nach der Ubersetzung von Barbara Puschmann-Nalenz (1975), erschienen im Reclam-Verlag.



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 21

Emotionale Reaktion
o
}

sehr gering moderat hoch sehr
gering hoch

Ahnlichkeit zu anderen Personen

Abbildung 1: Hypothetische emotionale Reaktion als Funktion der Information tiber Ahnlichkeit
zu anderen (nach Snyder, 1992). Optimale emotionale Befriedigung ergibt sich
bei einer moderaten Ahnlichkeit.

Die empirische Forschung zeigt, dass Probanden, denen das Gefihl der
extremen Gleichheit zu anderen (mangelnde Einzigartigkeit) vermittelt wird,
eine groBere Anzahl an einzigartigen Verwendungsmdglichkeiten flir
Alltagsgegenstande finden, ihre Undhnlichkeit gegenliber anderen unbekannten
Personen betonen (Fromkin, 1969, zitiert nach Fromkin, 1972) und eine groBere
Vorliebe fiir seltene gegenliber leicht verfligbaren Erfahrungen haben (Fromkin,
1970). Snyder und Fromkin (1980) nennen Mittel, die geeignet sind, seine
eigene Besonderheit zu verifizieren, Einzigartigkeitsattribute. Dazu gehdren
neben knappen Waren ebenso Uberzeugungen oder Erfahrungen (Snyder,
1992). Durch Erwerb knapper Waren, Erleben seltener Erfahrungen oder
Aneignen einzigartiger Uberzeugungen kann das Bediirfnis nach Einzigartigkeit
befriedigt werden.

Dieses Bediirfnis ist Resultat sowohl einer personlichen Disposition, die
eine gewisse Starke dieses Bediirfnisses gewissermalen als ,Baseline" vorgibt,
es kann aber auch gesteigert werden in Situationen zu hoher Ahnlichkeit (Sny-

der, 1992). Fromkin (1970) deprivierte das Bediirfnis nach Einzigartigkeit, in-
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dem er in den Probanden das Geflihl der mangelnden Distinktheit hervorrief.
Hierzu legte er den Probanden manipulierte Ergebnisse eines ausgefiillten Fra-
gebogens zu interpersonalen Fahigkeiten vor, die entweder nahe legten, dass
die Ergebnisse der Person geringe, hohe oder extrem Ubereinstimmung mit den
Ergebnissen der Normstichprobe aufwiesen. Mit dieser Riickmeldung wurde das
Bedirfnis nach Einzigartigkeit entweder befriedigt oder depriviert. Abhdngige
Variable war die Wahl zwischen psychedelischen Umgebungen im zweiten Teil
des Experiments, die entweder hoch verfligbar oder selten verfligbar waren.
Fromkin fand eine Praferenz flr die Erfahrung mit geringer Pravalenz, die dis-
tinkte Option, unter der Bedingung der Deindividuierung. Minderheitenmeinun-
gen haben ebenso eine geringe Pravalenz, sie sind auch die ,distinkte Option’.
Demzufolge kénnte ein Bedlirfnis nach Einzigartigkeit dazu fiihren, eine Minder-

heitenposition anzunehmen.

2.2.3. Die Theorie der Optimalen Distinktheit

»~Ich moéchte niemals in einem Club Mitglied sein, der Leute wie mich als

Mitglieder akzeptieren wirde."
Woody Allen

Ein ahnliches Bedirfnis nach Verschiedenheit von anderen legt die
Theorie der Optimalen Distinktheit (z.B. Brewer, 1991; Brewer & Pickett, 2002)
nahe, jedoch von einer anderen Perspektive aus: der Perspektive der sozialen
Identitat.

Das Konzept der Sozialen Identitat besagt im Kern, dass Gruppenmit-
gliedschaften nicht nur Aspekte des Selbstkonzepts sind, sondern eine Erweite-
rung des Selbst darstellen (Brewer & Pickett, 2002; Turner et al., 1987). Der
Einzelne definiert sich also nicht nur als reines Individuum, sondern auch als
Teil einer Gruppe. Die Motivation, sich einer Gruppe zuzuordnen, leitet sich von
einem fundamentalen Bedirfnis nach Zugehorigkeit ab (Baumeister & Leary,
1995; Brewer & Gardner, 1996). Auf den ersten Blick erscheint dieses Aufgehen
in der Gruppe, diese Ausweitung des Selbst auf eine kollektive Ebene, als Wi-

derspruch zum eben noch zitierten Bedirfnis danach, als einzigartiges Indivi-
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duum wahrnehmbar zu sein. Und tatsachlich ist in der Literatur der sozialen
Identitat ein depersonalisiertes Verstandnis des Selbst vorherrschend (Turner et
al., 1987): ,, [...] a shift towards the perception of self as an interchangeable
exemplar of some social category and away from the perception of self as a
unique person” (S. 50).

Gleichzeitig sehen wir aber im alltaglichen Leben, dass Menschen sich
nicht nur anderen anschlieBen, sondern sich auch abgrenzen. Ein politisch
immer wieder brisantes Phanomen ist das des Separatismus — vom Baskenland
bis Jugoslawien, von Osttimor bis Athiopien wurden und werden erbitterte
Auseinandersetzungen geflhrt um Differenz, um das nicht langer
Aufgehenwollen in einer groBen Gruppe: “People die for the sake of group
distinctiveness and social psychologists have little to say by way of explanation
for such ‘irrationality” at the individual level” (Brewer, 1991; S.475).

Da ein Bedirfnis nach Zugehoérigkeit alleine nicht das Streben nach
Differenz erklaren kann, geht Brewer (1991) zusatzlich von einem zweiten,
davon unabhdngigen grundsétzlichen menschlichen Bedirfnis nach
Einzigartigkeit und Distinktheit aus”.

Diese beiden Bediirfnisse stehen in einem antagonistischen Verhaltnis
zueinander. Gruppenidentitaten kdénnen jedoch beide gleichzeitig befriedigen,
wenn sie innerhalb einer Eigengruppe das Gefiihl der Zugehérigkeit vermitteln

und im Vergleich zu einer AuBengruppe Distinktheit herstellen.
In this model, equilibrium, or optimal distinctiveness, is achieved through
identification with categories at that level where the degrees of activation of the
need for differentiation and the need for assimilation are exactly equal. (Brewer,

1991; S. 478).
Die Grundstruktur dieses Modells ist in Abbildung 2 dargestellt.

> Kim und Markus (1999) verweisen darauf, dass die Einstellung zu abweichendem Verhalten zumindest
zum Teil kulturell determiniert ist und nicht universal. So entspriche der positiv konnotierte Begriff der
Einzigartigkeit in den USA dem negativen Begriff der Devianz in Ostasien. Bemerkenswert ist auch die
hellsichtige Bemerkung, dass es paradoxerweise in den USA die Norm sei, einzigartig sein zu wollen.
Vignoles, Chryssochoou und Breakwell (2000) widersprechen jedoch der Ansicht, das
Distinktheitsprinzip sei inkompatibel mit nicht-westlichen Kulturen. So sei dieses Bediirfnis durchaus
universal vorhanden, duf3ere sich aber in jeweils unterschiedlichen Formen. Wéhrend in
individualistischen Gesellschaften Distinktheit vor allem durch die Betonung von Verschiedenheit und
Einzigartigkeit erreicht werde, sei es in Gesellschaften mit relationaler Orientierung (z.B. China)
wichtiger, die (einzigartige) Funktion der eigenen sozialen Rolle fiir das Ganze herauszustellen.
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Abbildung 2: Das Modell der Optimalen Distinktheit (nach Brewer, 1991)
Die Bediirfnisse nach Assimilation und Differenzierung sind abhdngig von der
Inklusion der jeweils salienten sozialen Identitdt. Eine optimale Befriedigung
beider Bediirfnisse ergibt sich auf einem mittleren Niveau.

Ein Merkmal, in dem soziale Gruppen sich unterscheiden, ist das Ausmafi
ihrer Inklusivitdt — die Anzahl derer, die Teil dieser Kategorie sind (Brewer &
Pickett, 2002). Je exklusiver eine Kategorie ist, desto hoher ist ihre Distinktheit
und desto besser ist sie geeignet, das Bedirfnis nach Differenzierung zu
befriedigen. Entsprechend identifizieren Personen sich eher mit sozialen
Gruppen auf einer mittleren Inklusionsebene (z.B. Freundeskreis) als mit
UbermaBig inklusiven Kategorien (z.B. Geschlecht; Lilli, Reinhard & Diehl, 1999).
Gruppen, die zu inklusiv sind, verlieren an Bedeutung fir ihre Mitglieder.

Bei ansonsten gleichen Merkmalen, sollte es also exklusiven Gruppen
bzw. Minderheiten leichter fallen, Identifizierung hervorzurufen als weniger ex-
klusiven (Brewer, Manzi & Shaw, 1993). Brewer und Kollegen (1993) testen

diese Vorhersagen der Theorie, indem sie einen Teil der Versuchspersonen ei-
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ner depersonalisierenden® Bedingung zuordnen. Zusitzlich ordnen sie die Pro-
banden kiinstlichen Kategorien (,Unterschétzer’ vs. ,Uberschitzer’) zu, die ent-
weder eine Minderheit (20%) oder eine Mehrheit (80%) darstellen. Die
Ergebnisse zeigen, dass deindividuierte Personen ihrer Eigengruppe durchgan-
gig positivere Eigenschaften zuschreiben, wenn diese eine Minderheit ist. Inte-
ressanterweise ist dies auch dann der Fall, wenn dieser Eigengruppe negative
Eigenschaften zugeschrieben werden (in diesem Fall geringer ausgepragte ,,per-
zeptuelle Intelligenz"). Im Kontrast dazu wurde die Eigengruppe unter der
Mehrheitsbedingung abgewertet, auch wenn sie mit hohem Status (hohe per-
zeptuelle Intelligenz) behaftet war. Deindividuierung wirkt also als moderieren-
de Variable, die den Wert der Distinktheit einer Gruppe im Vergleich zu ihrem
Status vergrdBert. Den Probanden war es wichtiger, dass ihre Gruppe distinkt
ist, als dass ihre Gruppe auf der Fahigkeitsdimension liberlegen ist.

Wird das Bedirfnis nach Differenzierung durch deindividuierende Bedin-
gungen aktiviert, so finden sich als Reaktion die Identifizierung mit distinkteren
Untergruppen (Hornsey & Hogg, 1999), eine homogenisierende Betrachtung
der Eigen- und Fremdgruppe zur Verstarkung des Kontrasts zwischen den bei-
den (Pickett & Brewer, 2001), starkere Selbststereotypisierung als ,typisches’
Gruppenmitglied (Pickett, Bonner & Coleman, 2002) sowie das mentale
Schrumpfen der Gruppe und Forderungen nach Zugangsbeschrankungen (Pi-
ckett, Silver & Brewer, 2002).

Hornsey und Jetten (2004) bieten zwei weitere Mdglichkeiten an, das ak-
tivierte Bedlrfnis nach Differenzierung zu befriedigen. Sie nennen die Identifi-
kation mit numerisch distinkten oder gegen den Mainstream agierenden
Gruppen (Meinungsabweichler). Beide Mdglichkeiten entsprechen der Definition
von Minderheiten — numerisch distinkte Gruppen, die gegen die Mehrheitsnorm

agieren. Beide Vorhersagen sind also fiir die vorliegende Studie von Interesse.

% Brewer verwendet die Begriffe ,,Verlust von Distinktheit* und ,,Depersonalisierung® ebenso synonym
(Brewer, Manzi & Shaw, 1993), wie ,,Depersonalisierung® und ,,Deindividuierung® (Brewer, 1991). Die
Feststellung, dass minimale Distinktheit zu Deindividuierung fiihrt, findet sich bereits bei Singer, Brush
und Lublin (1965).

Reicher und Kollegen (1995) widersprechen dieser Gleichsetzung, indem sie klarstellen, dass Deindividu-
ierung sich klassischerweise auf ein Phdanomen bezieht, das als kompletter Verlust des Selbst in einer
Masse beschrieben wird. Depersonalisierung hingegen meint in ihrer Konzeption keinen Verlust des
Selbst, sondern den Selbstbezug auf einer anderen Ebene als der einzelnen Person, ndmlich der Gruppen-
ebene.
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Sie verweisen auf die Mdoglichkeit eines groBeren sozialen Einflusses von Min-

derheiten unter Bedingungen der Deindividuierung.
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2.3. Zur eigenen Fragestellung

Das Geflihl von zu groBer Distinktheit flihrt zu Verhalten und Selbstbe-

trachtungen, die diese wieder reduzieren (z.B. Anschluss an eine gréBere Grup-
pe). Das Gefuhl zu geringer Distinktheit, zu starker Deindividuierung, fuhrt zu
kompensatorischen MaBnahmen in Richtung Individuierung (z.B. Zuordnen zu
einer kleineren, distinkteren Gruppe).
Vor dem Hintergrund dieser Uberlegungen lohnt es sich ebenfalls, einen erneu-
ten Blick auf die Studien von Asch (1956) zu werfen. Im Experiment von Asch
trifft eine Minderheit von einer Person auf eine einstimmige Mehrheit. Das flihrt
vermutlich dazu, dass sich die einzelne Versuchsperson als AuBenseiter wahr-
nimmt. ,[...] (T)he subject probably does feel quite deviant when everyone
picks an answer different from the one he favors [....].” (Freedman & Dobb,
1968; S.10)

Und tatsachlich lassen sich in den Kommentaren der Versuchspersonen
von Asch zahlreiche Zitate finden, die auf den negativen affektiven Zustand zu
groBer Einzigartigkeit, Distinktheit bzw. Devianz hinweisen:

“A question of being a misfit — the idea that they'd think I was queer" (S5.31).
“So many against me — so many sure of one thing. For a while it made me feel
funny.” (5.31)

Nach den oben zitierten Theorien miusste dieses Geflihl zu groBer
Distinktheit zu kompensatorischen GegenmaBnahmen fiihren, zu einem Verhal-
ten, dass die Distinktheit zu den anderen verringert. Die Probanden berichten:
"I felt I wanted to go along with the crowd. I didn't want to seem different.”
(S.31) und "I felt the need to conform. . . .. Mob psychology builds up on you.
It was more pleasant to agree than to disagree.” (5.32)

BekanntermaBen berichtet Asch (1956) ein solches kompensatorisches
Verhalten tatsachlich. Er bezeichnet dieses Phanomen mit dem Begriff , Konfor-
mitat". Nun gibt es in der Literatur Hinweise darauf, unter welchen Bedingun-
gen diese Konformitdt seltener auftritt. Zwei Befunde haben direkten Bezug zu
den oben angefiihrten Theorien. Singer, Brush und Lublin (1965) flihren ein

Experiment durch, das dem von Asch sehr dhnelt. Jeweils ein tatsachlicher Pro-
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band sitzt mit eingeweihten Verbiindeten des Versuchsleiters im Labor und
muss Wahrnehmungsurteile abgeben (welches von neun dargebotenen Quadra-
ten sich von den anderen unterscheidet). Die Versuchsbedingungen unterschei-
den sich nun darin, ob die Probanden vorher telefonisch darum gebeten
wurden, alte unauffallige Kleidung zu tragen (deindividuierende Bedingung)
oder modische, extravagante (individuierende Bedingung). Je identifizierbarer
die Probanden waren, umso wahrscheinlicher zeigten sie konformes Verhalten.
Umgekehrt heiBt das: die deindividuierten, nicht als einzigartige Individuen
wahrnehmbaren Probanden, zeigten weniger Konformitat, und damit distinkte-
res, deviantes, einzigartiges Verhalten.

In einer unverdéffentlichten Arbeit kann Duval (1972, zitiert nach Lynn &
Harris, 1997b) zeigen, dass auch Riickmeldungen ber eine zu geringe Einzigar-
tigkeit in einer ahnlichen Wahrnehmungsaufgabe zu weniger Konformitat fuh-
ren. Die Probanden nahmen sich als anderen zu ahnlich wahr und zeigten
deshalb weniger Konformitat.

Wie oben argumentiert, flihlten sich die Probanden in Aschs Originalstu-
die unter Umstdnden zu deviant und zeigten deshalb Konformitat. Gegenstand
der vorliegenden Studie sind die Effekte einer zu geringen Distinktheit auf die
Gruppenzugehdrigkeit. Es ist davon auszugehen, dass sich auch dieses auf die
Urteilstendenz auswirken sollte. Gefiihle von zu geringer Distinktheit bzw. Dein-
dividuierung sollten zu Urteilen zugunsten der distinkteren Position, zur Zu-
stimmung zu Minderheitenmeinungen fiihren. Befindet sich eine Person in
einem Zustand zu geringer Distinktheit, so sind Minderheitenmeinungen attrak-
tiv, um sich durch Ubernahme dieser wieder aus dieser Situation zu Idsen.

Eine Experimentalgruppe wird also in den Zustand versetzt, dass ihr Be-
dirfnis nach Distinktheit depriviert ist, so dass ihr Motiv nach Differenzierung
starker wird. Nach Brewer (1991) sollte die Person sich aus diesem unange-
nehmen affektiven Zustand lésen, indem sie sich mit einer sozialen Identitat
identifiziert, die distinkt ist. In der Wahl zwischen einer Mehrheitsposition und
einer Minderheitsposition erflillt die letztere klar dieses Kriterium. Diese exklusi-
vere soziale Kategorie wird aktiviert, und dies fihrt zu verschiedenen Gruppen-

prozessen. Zum Beispiel wird sich die Person in ihren Einstellungen der
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Gruppenmeinung anndhern (Festinger, 1954). Turner (1982) beschreibt diesen
Prozess in drei Stufen:
1. Individuen definieren sich als Mitglieder einer distinkten sozialen Katego-
rie
2. Sie lernen die stereotypen Normen dieser Kategorie
3. Sie schreiben sich selbst diese Normen und andere gruppentypische Att-
ribute zu. Je aktivierter diese soziale Identitat wird, desto gruppentypi-
scher ihr Verhalten.
Deindividuierte Personen stimmen also der Minderheit mehr zu als der Mehr-
heit. Auch die Annahme eines Bedlrfnisses nach Einzigartigkeit fihrt zu der
Vorhersage, dass der Minderheitenoption eher zugestimmt wird. Jedoch ist dies
nicht notwendigerweise (iber die Zugehdrigkeit zu dieser Gruppe vermittelt. Ei-
ne einzigartige (weil seltenere) Meinung kann so schon fir sich attraktiv sein,
auch ohne eine Identifikation mit der Gruppe, die sie vertritt. Da die Theorie
jedoch keinen alternativen Prozess als Erklarung anbietet, wie der Einfluss ver-
mittelt wird, stiitzen sich die Vorhersagen auf die Theorie sozialer Identitat.
In der Kontrollbedingung gehe ich von einem anderen Mechanismus aus. Erb
und Kollegen (1998) konnten zeigen, dass unter sonst gleichen Bedingungen
die Argumente einer Mehrheit positiv verzerrt verarbeitet werden gegeniber
den Argumenten einer Minderheit (,biased processing"). Alleine die Informati-
on, ob es sich bei der Einflussquelle um eine Mehrheit handelt, ob die Meinung
also mit einem hohen Konsens ausgestattet ist, hat evaluative Konsequenzen,

die sich in einer verzerrten Verarbeitung niederschlagen.
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So komme ich zu folgenden Hypothesen:

H1 Versuchspersonen, deren Bedlrfnis nach Differenzierung durch die
Wahrnehmung, anderen zu ahnlich zu sein, aktiviert ist, sollten die
Minderheitenposition als distinktere Option positiver bewerten und sich
ihr eher anschlieBen als der Mehrheitenposition. Fur Versuchsperso-
nen, die keine deindividuierende Rlckmeldung erhalten, wird der in
der Literatur mehrfach berichtete Effekt der starkeren Zustimmung zur

Mehrheit erwartet.

H2 a) Dieser Prozess sollte in der Experimentalbedingung (Deindividuierung)
vermittelt sein Uber eine Selbstkategorisierung zu der distinkteren
Gruppe, der Minderheitsgruppe.

b) In der Kontrollgruppe wird der Einfluss einer verzerrten Verarbeitung

der Argumente erwartet.
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3 Methode

3.1 Versuchspersonen

Teilnehmerinnen und Teilnehmer waren N=60 Studenten (34 Frauen, 26
Manner; Durchschnittsalter M=23,77) verschiedener Fachrichtungen der Uni-
versitat Bonn. Die Zuordnung zu einer der vier Bedingungen war vom Ge-
schlecht unabhangig, y2 (7) = .27, p < .005, und erfolgte zufallig. Fir die

Teilnahme erhielten die Probanden 3 Euro.
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3.2 Untersuchungsdesign

Zwei unabhdngige Variablen wurden miteinander kombiniert, so dass es

insgesamt vier Bedingungen gab. Flr das Experiment ergibt sich ein 2 x 2-

Design mit den beiden Zwischensubjektfaktoren Konsens und Deindividuierung:

Konsens
niedrig hoch

Testergebnis im ,grauen | Testergebnis im ,grauen
EG deindivi- Bereich" und Kommentar |Bereich™ und Kommentar
duiert Konfrontation mit Minder- | Konfrontation mit

heitenmeinung Mehrheitenmeinung

Deindividuierung

,normales’ Testergebnis ,normales’ Testergebnis
KG Konfrontation mit Minder- | Konfrontation mit

heitenmeinung Mehrheitenmeinung

Flir jede dieser vier Zellen wurde eine Fallzahl von 15 Probanden realisiert. Dies
entspricht einem Stichprobenumfang, der in vergleichbaren Paradigmen ausrei-
chend groB war, um die vorhergesagten Effekte aufzudecken. Laut einer a priori
Berechnung mittels des Computerprogramms G-Power (Faul & Erdfelder, 1992)
lasst sich so bei vier Gruppen, einem Alphafehler von o = .05 und einer Test-
starke von (7-8) = .8 ein Effekt von der GroBe = .45 aufdecken. Das Alphani-
veau sowie die spezifizierte Power entsprechen den vorgeschlagenen
Konventionen, der Effekt von f = .45 ist gemaB Konventionen als ein groBer
Effekt zu bezeichnen (Cohen, 1992).

Laut eigenen Berechnungen mit G-Power zeigte sich in einer ahnlich an-
gelegten Studie von Erb und Kollegen (2004; Studie 3) mittels post hoc Berech-
nungen eine EffektgréBe von £ = .59. Unter der Annahme, dass der erzeugte
Effekt eine ahnliche GréBe hat, sollte der gewahlte Stichprobenumfang also

ausreichen.
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3.3 Manipulation der unabhangigen Variable ,,Deindividuie-

rung“

Zur Manipulation der Deindividuierung wurde die sogenannte ,Test
Feedback Methode"™ (Snyder & Fromkin, 1980) eingesetzt. Diese besteht in ei-
ner falschen Rickmeldung auf einen Personlichkeitstest und findet sich in der
Forschungstradition sowohl der Uniqueness-Theorie zur Induzierung der Mani-
pulation des Bedirfnisses nach Einzigartigkeit (Fromkin, 1970) wie auch in Ex-
perimenten zur Theorie der Optimalen Distinktheit zur Aktivierung des
Bedirfnisses nach Differenzierung (Pickett, Bonner & Coleman, 2002; Pickett &
Brewer, 2001; Pickett, Silver & Brewer, 2002).

Dazu mussten die Probanden den vom Autor entwickelten Fragebogen
RPDA-R am Computer ausflillen. Der RPDA-R besteht aus 32 Items, die nach
Augenscheinvaliditat zum Teil aus bestehenden Persdnlichkeitsfragebdgen (u.a.
FPI-R, 16PF, WET) entnommen und leicht umformuliert, zum Teil selbst entwi-
ckelt worden. Diese Fragen dienen nicht der Erfassung und Auswertung der
jeweiligen Antworten, sondern haben alleine den Zweck, die falsche Rlickmel-
dung plausibel erscheinen zu lassen. Die Probanden sollen das Geflihl haben,
die ihnen riickgemeldete zu groBe Ahnlichkeit habe reell etwas mit ihren Ant-
worten auf die Fragen zu tun. Die Antworten wurden zwar aufgezeichnet, um
sicherzugehen, dass kein Proband z.B. einfach nur durchgangig die erste Option
ankreuzt, aber nicht zur weiteren Auswertung genutzt. Um die Augenscheinva-
liditat weiterhin sicherzustellen, erschien eine Fehlermeldung, wenn die Proban-
den eine oder mehrere Antworten ausgelassen hatten.

Nach dem Personlichkeitstest RPDA-R erhielten die Probanden ihre (fikti-
ven) Ergebnisse auf den vier fiktiven Persdnlichkeitsdimensionen (Stanine-
Werte) auf dem Bildschirm und mussten diese auf einen Papierbogen Ubertra-
gen, um die aktive Verarbeitung sicherzustellen.

Die vier Dimensionen lauteten ,Represser vs. Sensitizer’, ,konkave vs.
konvexe Erregungskurve’, ,expansiver vs. intensiver Affekt,, sowie ,gering vs.
hoch soporoses Bewusstsein’. Die Dimensionen wurden so gewdhlt, dass sie

von Laien zwar flr reell existierende Dimensionen der Personlichkeit gehalten



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 34

werden kdnnen, sie dennoch kein Wissen Uber deren Bedeutung haben kdnnen.
So wurde sichergestellt, dass kein Teilnehmer mit Vorkenntnissen Uber seine
Auspragung auf tatsachlich existierenden Dimensionen Verdacht schdpfen
konnte.

Der Bogen zeigt einen grauen Bereich in den Werten von 4-6, der 62%
der Werte umfasst (s. Anhang B). Personen der Deindividuierungsbedingung
bekamen die Rickmeldung, dass ihre Werte auf allen vier Dimensionen im
~grauen Bereich" liegen (jeweils dreimal den Wert ,5" und einmal entweder ei-
ne ,4" oder eine ,6"). Die Probanden der Kontrollgruppe hatten jeweils einen
Wert (,4") in diesem Bereich und ansonsten ein differenzierteres Profil (,3%, ,7"
und ,8"). Den deindividuierten Probanden wurde also mitgeteilt, dass sie dem
Durchschnitt sehr ahnlich sind, die Kontrollgruppe bekam ein von der Durch-
schnittsnorm abweichendes Muster.

Zusatzlich erhielten die Probanden die Riickmeldung, dass ihre Antwor-
ten auf die 32 Items zu einem bestimmten Prozentsatz mit denen der Norm-
stichprobe von 10.000 Personen Ubereinstimmen. Far die
Deindividuierungsbedingung waren dies zwischen 79 und 85 Prozent, flr die
Kontrollgruppe 36 bis 41 Prozent. Diese Zahlen stiitzen sich auf die quantitative
Operationalisierung von Einzigartigkeit nach Ganster, McCuddy und Fromkin
(1977, zitiert nach Snyder & Fromkin, 1980).

Als weitere MaBnahme zur Sicherstellung des Gefiihls der Deindividuie-
rung, machte der Versuchsleiter gegenliber den Probanden der Experimental-
gruppe Bemerkungen beim Einsammeln ihrer Bogen. Bei der jeweils ersten
deindividuierten Person einer Gruppe bemerkte er nach einem Blick auf das Er-
gebnis: ,0h, alles im grauen Bereich®. Die jeweils zweite (sofern vorhanden)
bekam den Kommentar ,Naja, glatter Durchschnitt.”, die dritte ,,Auch eher Mit-
telmaB." Waren weniger als drei Teilnehmer in der Experimentalversion, wurden
nur die erste bzw. die ersten zwei Bemerkungen gemacht. Der komplette RPDA-
R findet sich in Anhang B.
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3.4 Manipulation der unabhangigen Variable ,,Konsens*

3.4.1 Persuasive Botschaft

Die persuasive Botschaft wurde den Probanden schriftlich vorgelegt. Die
Instruktion enthielt die Aufforderung, sich den Text innerhalb der zeitlichen Be-
grenzung von zweieinhalb Minuten einmal griindlich durchzulesen. Thema der
Botschaft war eine Informationsveranstaltung der Uni Bonn zum Thema touris-
tische Urlaubsgebiete. Dort sei unter anderem das brasilianische Urlaubsgebiet
~Curutao-See" vorgestellt worden und anschlieBend eine Umfrage unter den
anwesenden Studierenden durchgefiihrt worden. Die Botschaft enthielt sieben
Argumente, die von denjenigen Befragten, die sich fiir das Urlaubsgebiet aus-
sprachen, vorgebracht worden waren. Diese persuasive Botschaft lag in zwei
Versionen vor. Eine Botschaftsversion stellte die vertretene Meinung und Argu-
mente als Minderheitenposition (17%) dar, die andere als Mehrheitenposition
(83%).

Als Thema der persuasiven Botschaft wurde ein fiktiver Sachverhalt ge-
wahlt, um Effekte von Voreinstellungen zu minimieren (Erb et al., 1998).

Die Qualitat der dargebotenen Argumente wurde nach der ,Mixed-message Me-
thode" (MMM) variiert, d.h. in ein und derselben Botschaft wurden starke,
schwache und mittelstarke Argumente kombiniert (zur genauen Konstruktion
einer Botschaft gemaB der MMM siehe Erb, Blischer, Bohner & Rank, 2005).
Dieses Vorgehen hat den Vorteil, dass die Botschaft weder eindeutig stark noch
eindeutig schwach Uberzeugend ist und somit die Mdglichkeit zu verzerrter Ver-
arbeitung bietet (Erb et al., 2005). Eine solche verzerrte Verarbeitung kann Teil
des Persuasionsprozesses sein, in dem Rezipienten ein und dieselbe (uneindeu-
tige) Botschaft positiv oder negativ interpretieren in Abhangigkeit von initialen
Hinweisreizen (z.B. auf Konsens; Erb et al., 1998). Zusatzlich kann die Variation
der Argumentstarke den kognitiven Aufwand der Verarbeitung abbilden. Unter
der Voraussetzung, dass die Botschaft systematisch verarbeitet wurde, also ein
hoher Aufwand betrieben wurde, sollte sich in anschlieBenden Fragen zur Ein-
stellung zu den jeweiligen Aspekten eine hdhere Zustimmung zu dem Aspekt

finden lassen, flir den ein starkes Argument gegeben wurde. Verarbeiten Leser
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die Botschaft nur oberflachlich, sollte sich kein Unterschied zeigen in der Zu-
stimmung zu den Aspekten flir die schwache bzw. starke Argumente gegeben

wurden.

3.4.2 Vortest zur Auswahl der Argumente

Die Uberzeugungskraft der dargebotenen Griinde fiir einen Urlaub in ,Cu-
rutao-See’ wurde in einem Vortest ermittelt. Dazu wurden acht Argumente ge-
neriert, die positive Aspekte des Urlaubsgebiet hervorhoben. Jedes dieser
Argumente wurde in einer schwachen und einer starken Form formuliert, die in
zwei voneinander verschiedenen Versionen eines Fragebogens zum Test der
Uberzeugungskraft zuféllig kombiniert wurden. Auch die Reihenfolge der ange-
sprochenen Themen wurde einmal fir beide Versionen zufallig bestimmt.
Insgesamt nahmen 40 Studierende (20 Frauen, 20 Manner; Durchschnittalter =
24,4) an diesem Vortest teil. Sie hatten die Aufgabe, jedes der Argumente auf
einer Skala von 1 (,,Uberhaupt nicht iberzeugend") bis 9 (,sehr iberzeugend")
einzustufen. AnschlieBend wurden die Probanden gebeten, ihre persdnliche Ein-
stellung zu den angesprochenen Aspekten anzugeben. Dazu wurde ihnen er-
klart, dass Einstellungen die Einschatzung der Argumentqualitat beeinflussen
kdnnten und sie deshalb zur Kontrolle miterhoben werden missten. Zusatzlich
zu acht Aussagesatzen, die sich jeweils auf das von einem der Argumente an-
gesprochenen Thema bezogen, wurden die Probanden auch gebeten, ihre all-
gemeine Einstellung zum Urlaubsziel anzugeben. Fir diese neun Urteile stand
wiederum jeweils eine Skala von 1 (,lehne véllig ab“) bis 9 (,,stimme vdllig zu")
zur Verfligung.

Tabelle 1 und 2 zeigen die Mittelwerte fiir die eingeschitzte Uberzeu-
gungskraft der Argumente (1), sowie fir die Zustimmung zu den jeweiligen As-
pekten (2).
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Tabelle 1

Einschatzung der Uberzeugungskraft der Argumente fiir Testversion A und B

Argument Version A |Version B T |p (zweiseitig)
1 (Anreise) 5,75 2,65° 5,42 <.001*

2 (Sicherheit) 5,35 4,85°° 0,67 .52

3 (Gesundheitsversorgung) 6,65 6,70 -0,09 .93

4 (Wassersport) 5,30 7,05°°° |-3,00 .005%*

5 (Okologie) 5,55°° 6,10 -0,86 40

6 (Touristisch erschlossen) 4,90°° 5,60 -1,04 31

7 (unberihrte Natur) 6,20°° 6,45 -0,37 72

8 (Preis) 6,40°° 7,00 -0,84 41

Angabe der Mittelwerte bei einer Skala von 1 (,uberhaupt nicht Uberzeugend™) bis 9 (,sehr
Uberzeugend™). Die mit ° gekennzeichneten Argumente wurden fiir die Botschaft ausgewahilt:

° schwaches Argument
°° mittelstarkes Argument
000 starkes Argument

Der genaue Wortlaut der Argumente findet sich in Anhang A.
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Tabelle 2

Zustimmung zu den angesprochenen Aspekten fiir Testversion A und B

Argument Version A |Version B T p (zweiseitig)
0 (allgemein) 5,45 6,00 -1,31 .20

1 (Anreise) 6,45 3,55° 5,77 <.001*

2 (Sicherheit) 5,60 4,95°° 1,16 25

3 (Gesundheitsversorgung) 5,80 5,55 0,51 .61

4 (Wassersport) 5,80 7,30°°° | -3,24 .002%*

5 (Okologie) 5,55°° 6,05 -1,13 .26

6 (Touristisch erschlossen) 5,70°° 5,80 -0,20 .84

7 (unberiihrte Natur) 5,90°° 5,50 0,61 .55

8 (Preis) 5,90°° | 6,70 -1,47 15

Angabe der Mittelwerte bei einer Skala von 1 (,lehne véllig ab") bis 9 (,,stimme véllig zu™). Die
mit * gekennzeichneten Argumente wurden fiir die Botschaft ausgewahlt:

° schwaches Argument

°° mittelstarkes Argument

009 starkes Argument

Der genaue Wortlaut der Argumente findet sich in Anhang A.



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 39

Aus den so ermittelten Argumenten wurde die persuasive Botschaft zu-
sammengestellt, die mdglichst uneindeutig sein sollte, das heiBt weder zu stark
noch zu schwach. So lasst es sich vermeiden, dass die Argumente zu Uberzeu-
gend sind, um den Einfluss des Konsens ermittelbar zu machen (Deckeneffekt),
oder zu schwach sind und damit einem Einfluss entgegenwirken (Bodeneffekt).
Insgesamt sollte die Botschaft also einen mittleren Uberzeugungsgrad aufwei-
sen (Erb et al., 1998). Schwache und starke Argumente sind hilfreich dabei, den
kognitiven Aufwand der Personen bei der Verarbeitung der Botschaft zu mes-
sen. Eine Person, die sich rein vom Hinweis auf den Konsens zu einer Einstel-
lung bringen lasst, sollte in der Zustimmung keine Unterscheidung fallen
zwischen schwachen und starken Aspekten. Zeigt sich aber dieser Unterschied,
so deutet das auf einen zumindest minimalen Aufwand bei der Verarbeitung des
Textes hin: flihrt ein starkes Argument zu mehr Zustimmung, spricht das flr
eine systematische Verarbeitung (Erb et al., 1998; Erb, Bohner, Rank & Einwil-
ler, 2002).

Als starkes Argument wurde das auf den Aspekt ,Mdglichkeiten zu Was-
sersport” bezogene gewahlt, welches laut Vortest als Uiberzeugend eingeschatzt
wurde (Argument 4, Version B). Das schwachste Argument bezieht sich auf die
Anreise (,8 Stunden Bahnfahrt’; Argument 1, Version B). In einer 2 (Version der
Botschaft) x 2 (Argument) MANOVA mit Messwiederholung zeigt sich ein
Haupteffekt fir den Innersubjektfaktor Argument, F (1, 38) = 36.6, p < .001,
zugunsten des  Arguments ,Wassersport". Der Haupteffekt des
Zwischensubjektfaktors Version wird nicht signifikant, p > .16. Hoch signifikant
ist die Interaktion von Botschaftsversion und Messwiederholung, F (1, 38) =
55.2, p < .001.

Die erstgenannte Konfundierung von angesprochenem Aspekt mit Argu-
mentstarke ist nicht beabsichtigt, aber unproblematisch, da nur eine Version im
Experiment verwendet wird. Die Variation der Argumentstarke reflektiert dem-
nach zu Teilen auch deren Inhalt, d.h. die Wassersportmdglichkeiten wurden
fur Uberzeugender befunden als die Anreisemodalitaten. Diese Konfundierung
ist jedoch fiir die Verwendung der Argumente als schwaches und starkes nicht

weiter problematisch.
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Auf der Basis des Vortests wurden zusatzlich zu den bereits erwahnten schwa-
chen und starken Argumenten fiinf weitere Argumente mittlerer Uberzeugungs-
kraft flr die Botschaft ausgewahlt. Die Reihenfolge wurde so festgelegt, dass
das schwache und das starke Argument nicht direkt hintereinander stehen, um
keinen zu offensichtlichen Kontrast zu erzeugen. Dadurch, dass sowohl das
starke als auch das schwache Experiment nicht direkt zu Beginn der Botschaft
prasentiert wurden, war ferner sichergestellt, dass sie ,versteckter" waren. Un-
motivierte Probanden sollten also die Botschaft unter Umstédnden so oberflach-
lich verarbeiten, dass ihnen die verschiedene Stdrke der Argumente gar nicht
auffiel und sie entsprechend beiden Aspekten zu gleichen MaBen zustimmen

wirden.

Die endgliltige Abfolge wurde wie folgt bestimmt:

1. Argument 6, Version A (mittelstark): touristisch gut erschlossen
2. Argument 7, Version A (mittelstark): unbertihrte Natur

3. Argument 5, Version A (mittelstark): dkologische Standards

4. Argument 1, Version B (schwach):  Anreise

5. Argument 8, Version A (mittelstark): Preis

6. Argument 4, Version B (stark): Wassersport

7. Argument 3, Version B (mittelstark): Sicherheit
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3.5 Abhangige Variablen

3.5.1 Kognitive Reaktionen auf die Botschaft

Nachdem die Versuchspersonen den Text gelesen hatten, sollten sie in-
nerhalb von 3 Minuten alle Gedanken notieren, die ihnen beim Lesen durch den
Kopf gegangen waren, unabhangig von ihrer Relevanz fiir das Thema. Dazu
bekamen sie ein Blatt mit zehn vorgedruckten Kastchen. In jedes dieser Kast-
chen sollte ein Gedanke in kurzer, blindiger Form geschrieben werden. Es soll-
ten nur so viele Gedanken aufgeschrieben werden, wie ihnen wahrend des
Lesens in den Sinn gekommen waren, nicht notwendigerweise zehn.

Diese Gedankenlisten hatten den Sinn, mehr (iber die Verarbeitungswei-
se der Botschaft durch die Probanden zu erfahren. Laut Greenwald (1968) ist
Einstellungsanderung zumindest teilweise ein kognitiver Lernprozess. Per Ge-
dankenlisten erfasste Ideen zeigen, dass die Einstellung zu einem Objekt stark
mit der Valenz der dazu generierten Gedanken kovariiert. Gestiitzt auf diesen
Befund wurden in der Forschung zu sozialem Einfluss Gedankenlisten schon
mehrfach benutzt, um kognitiven (sprich: informativen) Einfluss der persuasi-
ven Botschaft zu erfassen (Bohner et al., 1998; Erb et al., 1998; Erb et al,,
2002). Bei einer uneindeutigen Botschaft sollten die Argumente verzerrt verar-
beitet werden, wenn der Einfluss sich kognitiv vollzient. Bei dem hier ange-
nommenen Einfluss liber Zuordnung zu einer Gruppe wird kein solcher Einfluss

fur die Experimentalgruppe, wohl aber flr die Kontrollgruppe erwartet.

3.5.2 Allgemeine Fragen zum Text

Die Probanden erhielten vier allgemeine Fragen zum Text, die einerseits
die Coverstory aufrechterhalten sollten, dass es sich um eine Studie zu ,Text-
verstandnis" handele. Andererseits konnte so Uberpriift werden, ob der Text
tatsachlich verstandlich war. Anhand einer Skala von 1 (,trifft Gberhaupt nicht
zu") bis 9 (,trifft ganz genau zu") sollten die Probanden angeben, ob der Text

gut verstandlich war, ob sie gerne mehr Zeit zum Lesen gehabt hatten und ob



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 42

der Text gentigend Einzelheiten enthielt. Zusatzlich wurde eine weitere Frage
dazu gestellt, flr wie lberzeugend die Argumente gehalten wurden. Hier, so die
Hypothese, kdnnte sich schon ein erster Einfluss der unabhangigen Variablen
zeigen, in dem Sinne, dass die Starke der Argumente verzerrt wahrgenommen
werden wirde, je nachdem ob sie einer Mehrheit oder einer Mehrheit zuge-

schrieben wurden und je nachdem, ob die Probanden deindividuiert waren.

3.5.3 Fragen zur personlichen Einstellung

Um den prognostizieren sozialen Einfluss zu messen, wurden den Pro-
banden drei allgemeine Fragen zum vorgestellten Urlaubsgebiet ,Curutao-See"
gestellt. Auf einer Skala von 1 (,,stimme Uberhaupt nicht zu") bis 9 (,,stimme
vollig zu") sollten sie angeben, inwiefern sie das Gebiet , Curutao-See" flir ein
lohnendes Urlaubsgebiet hielten, ob sie es weiterempfehlen wiirden und ob sie
selbst dort einen Urlaub verbringen wiirden. Weiterhin gab es zu jedem in der
Botschaft angesprochenen Aspekt eine Aussage, zu der die Probanden auf der
gleichen Skala ihre Zustimmung angeben sollten. Zusatzlich war ein Satz ange-
fagt, der sich auf einen Aspekt bezog, der in der Botschaft gar nicht angespro-
chen war (,Am Curutao-See wird fir die Gesundheit der Urlauber viel getan.").
Mit diesem Item lieB sich Uberpriifen, inwiefern die Rezipienten ihre Einstellung
soweit generalisieren, dass diese auch Einfluss auf die Urteile zu Aspekten hat,

von denen sie gar nicht wissen kdnnen.

3.5.4 Selbstkategorisierung

Die Selbstkategorisierung wurde durch zwei Fragen erhoben. Die eine,
direktere Frage bat die Probanden um eine Einschatzung, wie sehr sie sich der
Gruppe zugehorig flihlten, die sich fiir das Urlaubsgebiet ausgesprochen hatte.
Dazu mussten sie auf einer Skala von 1 (,trifft Gberhaupt nicht zu") bis 9 (,trifft
ganz genau zu"“) auf die Aussage reagieren ,Ich flihle mich der Gruppe, die sich

fur den Curutao-See als lohnendes Reiseziel ausspricht, zugehorig." Das zweite
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MaB verlangte von den Versuchspersonen eine Einschatzung dartiber, wie ahn-
lich die Gruppe der Beflirworter ihnen sei. Dazu stand ihnen ebenfalls eine Ska-
la von 1 (,,Die Gruppe, die ,Curutao-See" als lohnendes Reiseziel beflirwortete,
halte ich persénlich fir mir unahnlich®) bis 9 (,[...] mir ahnlich™) zur Verfligung.
Diese zweite Frage war versteckt in weiteren flinf Fragen zur Einflussgruppe,
um die Selbstkategorisierung mdglichst verdeckt zu messen. Dies entspricht

dem Vorgehen von Erb und Kollegen (2004).

3.5.5 Fragen zur Einflussgruppe

Mittels finf bipolarer Adjektive sollten die Probanden die Eigenschaften
der Gruppe einschatzen, die sich fir das Urlaubsgebiet ausgesprochen hatte.
Auf Skalen von 1 bis 9 wurde jeweils um eine Einschatzung gebeten, ob die
Gruppe eher unsympathisch oder sympathisch sei, eher unglaubwirdig oder
glaubwiirdig, eher unsachverstandig oder sachverstandig, eher von ihrer Mei-
nung nicht Uberzeugt oder von ihrer Meinung liberzeugt, sowie eher gesell-
schaftlich nicht angesehen oder gesellschaftlich angesehen. Zu diesen finf
Aussagen wurden keine expliziten Hypothesen formuliert, sie hatten eher explo-
rativen, hypothesengenerierenden Charakter.

Eine Erwartung bezliglich der Frage danach, fiir wie sympathisch die Ei-
gengruppe gehalten wird, bezog sich darauf, dass erfolgreiche Einflussgruppen
generell flr sympathischer gehalten werden. Walster und Abrahams (1972) be-
schreiben den engen Zusammenhang zwischen interpersonaler Attraktion und
sozialem Einfluss, der hier dazu flihren sollte, dass die Experimentalgruppe die
Minderheit als sympathischer einschatzt, wahrend die Kontrollgruppe der Mehr-
heit héhere Sympathiewerte geben sollte. Bei gelungener Selbstkategorisierung
sollte zudem ein In-Group-Bias auftreten (Tajfel, 1978), der dazu fihrt, dass die
Eigengruppe in glnstigerem Licht gesehen wird als eine Fremdgruppe und z.B.
sympathischer eingeschatzt wird. Dies widerspricht direkt der Annahme von
Moscovici (1979), der behauptet:

Eine Minderheit kann wegen ihrer Unterschiedlichkeit weder ein Kriterium fir

Vergleich noch ein Lieferant sozialer Billigung sein; sie ist bar jeglicher Macht der
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Attraktion. Andererseits aber ist ,Sympathie™ mit Attraktivitat korreliert. Folglich
wird eine Minderheit zwangslaufig abgelehnt und nicht gemocht. (1979, S.232)

Und auch flir den Fall, dass die Minderheit doch Einfluss hat, geht er davon aus,
dass sich daran nichts andert. Rezipienten respektieren die einflussnehmende
Minderheit zwar, aber hegen keine positiven Gefiihle zu ihr nach dem Motto:
~Bewundere die Handlung oder die Idee, die abweichend ist, aber hab’ keine
Sympathie fir den Menschen, der sie hervorgebracht hat." (Moscovici, 1979; S.
242). Diese Frage erlaubt also eine Uberpriifung der Hypothesen Moscovicis vs.
denen der Vertreter der Theorie der sozialen Identitat.

Bezliglich der Frage danach, wie Uberzeugt die Gruppe von ihrer Mei-
nung ist, lieBe sich nach der gangigen Literatur zu Minderheiteneinfluss vermu-
ten, dass eine konsistent auftretende Minderheit als sehr (berzeugt
wahrgenommen wird (z.B. Wood et al., 1994).

Anhand der Frage danach, flir wie gesellschaftlich angesehen die Ein-
flussgruppe gehalten wird, lasst sich ablesen, ob die Probanden die zahlenma-
Bige Minderheit mit dem Bild der sozial benachteiligten AuBenseitergruppe

assoziieren.

3.5.6 Bedurfnis nach Einzigartigkeit

Laut Snyder und Fromkin (1977, 1980) unterscheiden Individuen sich in
der Auspragung ihres Bedlrfnisses nach Einzigartigkeit. Auch Brock (1968) geht
in seiner ,commodity theory’ davon aus, dass das individuelle Bedirfnis, einzig-
artig zu sein, Auswirkungen hat auf die Starke, der von seiner Theorie getroffe-
nen Vorhersagen, z.B. die groBere Effektivitat selten gedauBerter Ansichten (,In
general, the greater the need to have attributes which are different from the
attributes possessed by others, that is, the greater the need to be unique, the
greater will be the valuation and effectiveness of commodified stimuli." Brock,
1968; S. 272). Snyder und Fromkin gehen davon aus, dass es sich hierbei um
eine stabile Persdnlichkeitseigenschaft (einen sogenannten ,trait") handelt, die

sich mit der von ihnen entwickelten Uniqueness Scale erfassen lasst. Diese Uni-
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queness Scale besteht aus 32 Items und ladt laut Snyder und Fromkin (1977)
auf drei Faktoren, die sie inhaltlich fassen als

a) Mangel an Sorge Uber die Reaktionen anderer auf die eigenen abwei-

chenden Ideen und Verhaltensweisen,

b) Bediirfnis, sich nicht immer an Regeln zu halten und

c) die Bereitschaft, seine Uberzeugungen éffentlich zu verteidigen.
Laut den Angaben der Autoren werden diese Faktoren von jeweils vollig distink-
ten Itemkombinationen ohne Uberlappung erzeugt und kldren gemeinsam die
Gesamtvarianz von hundert Prozent auf.

Um in der vorliegenden Studie einen etwaigen Einfluss dieses Persdnlich-
keitsmerkmals Uberpriifen zu kénnen, wurden die Skala Ubersetzt und die Wer-
te erhoben. Dazu wurden die urspriinglichen Items in einem ersten Schritt ins
Deutsche Ubersetzt. Diese deutschen Satze wurden dann von einer zweiten
Person, die die originale englische Formulierung nicht kannte, ins Englische
rlickubersetzt. Ein englischer Muttersprachler beurteilte, ob beide englischspra-
chigen Versionen in ihrer Konnotation identisch waren. Zehn Items mussten ein
zweites Mal ins Deutsche Ubersetzt und von einer weiteren Person erneut riick-
Ubersetzt werden. Die endglltigen deutschen Satze wurden in der gleichen Rei-

henfolge, wie in der Uniqueness Scale zur Einzigartigkeitsskala kombiniert.
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3.6 Ablauf

Die Untersuchung, die in Raumen der Universitat Bonn stattfand, wurde
in Gruppensitzungen durchgefiihrt. An den Sitzungen nahmen jeweils zwischen
zwei und sechs Personen teil.

Nach einer kurzen BegriiBung wurde den Probanden mitgeteilt, dass sie
im Folgenden an zwei voneinander unabhangigen Studien teilnehmen wirden,
die aus 6konomischen Griinden zusammen erhoben werden. Die erste Studie
finde am Laptop statt und sei eine Erhebung zur Validierung eines Persdnlich-
keitsfragebogens im Auftrag der Abteilung Persdnlichkeitspsychologie. Die zwei-
te Studie beschaftige sich mit Textverstandnis und sei die Diplomarbeit des
Versuchsleiters.

Die Probanden fillten den fiktiven Personlichkeitstest ,RPDA-R™ an den
Computern selbsténdig aus und erhielten nach dem Beantworten aller Items ein
vorher festgelegtes, von ihren Antworten unabhangiges Ergebnis auf den vier
Dimensionen ihrer Personlichkeit. Abhangig war dieses Ergebnis tatsachlich von
den auf den Bbgen notierten Kennnummern. Die Zuweisung zu der Kontroll-
gruppe erfolgte bei Kennnummern, die mit einer ,1%, ,3% ,5," oder ,,7" endeten.
Die Probanden mit einer ,2% ,4", ,6" oder ,8" am Ende ihrer Kennnummer
wurden der Experimentalgruppe zugewiesen. Keine Kennnummer endete mit
einer ,9" oder ,,0". Gaben die Probanden eine solche Endung ein, erhielten sie
eine Fehlermeldung. Die Zuteilung der Boégen mit den Kennnummern zu den
einzelnen Probanden geschah per Zufallsprinzip.

Die Ergebnisse des Tests mussten die Teilnehmer eigenhandig in den
ihnen ausgeteilten Papierbogen (bertragen. Beim Einsammeln machte der Ver-
suchsleiter gegentiber den Probanden der Experimentalgruppe Kommentare zu
ihren Werten. Hatten die Teilnehmer Fragen zu ihren Werten oder dem Instru-
ment, wurden diese mit Hinweis auf die knappe Zeit ans Ende der Sitzung ver-
wiesen.

Fir die zweite Studie zum Thema “Textverstandnis" bekamen die Pro-
banden erst eine schriftliche Instruktion, mit der Bitte, den folgenden Text auf-

merksam innerhalb von 2,5 Minuten zu lesen. Sobald keine Fragen mehr zu der
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Aufgabe bestanden, konnten sie die gleichzeitig ausgeteilten Texte herumdre-
hen und lesen. Nach 2,5 Minuten bekamen die Teilnehmer ein Zeichen, dass die
Zeit nun voriber sei, und wurden gebeten, den Text beiseite zu legen. Die Dar-
bietungszeit von 2,5 Minuten war informell vorgetestet worden und ausreichend
zum einmaligen Lesen des gesamten Textes auch bei nur maBigem Lesetempo.

Erneut wurden Instruktionen ausgeteilt mit der Aufforderung, im folgen-
den drei Minuten lang alle Gedanken aufzuschreiben, die ihnen beim Lesen
durch den Kopf gingen — unabhangig von ihrer Relevanz flir den Text. Nachdem
eventuelle Fragen zu der Instruktion beantwortet waren, begannen alle Pro-
banden gleichzeitig auf ein Zeichen des Versuchsleiters hin mit der Aufgabe.
Nach 3 Minuten wurden sie aufgefordert, den letzten Gedanken noch zuende zu
formulieren und keinen neuen mehr anzufangen.

Nachdem auch diese Aufgabe abgeschlossen und die Bogen zur Seite ge-
legt waren, wurden 6 aneinandergeheftete Blatter mit den abhangigen Variab-
len ausgeteilt mit der Bemerkung: ,Hier sind noch ein paar Fragen zum Text,
mit deren Beantwortung ihr sofort anfangen koénnt. Fir diese Aufgabe besteht
keine Zeitbegrenzung." Inhalt der Bégen waren die oben beschriebenen abhan-
gigen Variablen. Zusatzlich wurde abgefragt, ob die Probanden sich noch daran
erinnern kénnen, welche Gruppe flir das Urlaubsgebiet Curutao-See argumen-
tiert hatte und wie groB die prozentuale Anzahl der Beflirworter war. Um he-
rauszufinden, ob ein Verdacht bezliglich der Intention der Studie bestand,
wurde weiterhin gefragt, welcher Zweck hinter der Studie vermutet wurde. Den
Abschluss bildeten einige Angaben zur Person und die Frage, ob sie schon ein-
mal an einer Studie zu diesem Thema (Curutao-See) teilgenommen hatten.

Nachdem alle Probanden mit der Bearbeitung fertig waren, wurden sie
erneut gebeten, die Bogen umgedreht zur Seite zu legen, bevor der Versuchs-
leiter die Einzigartigkeitsskala verteilte mit dem Satz: ,,Nun haben wir noch ein
paar Fragen zur Selbstwahrnehmung, also wie Ihr Euch in verschiedenen Situa-
tionen selber seht."

Nach Beantwortung auch dieser Fragen wurde die Studie zu ,Textver-
standnis und Selbstwahrnehmung® flir beendet erklart und noch ein weiteres

Blatt ausgeteilt mit den Worten: ,,Zum Schluss noch eine SicherheitsmaBnahme,
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die wir immer treffen, wenn wir mehr als eine Untersuchung gleichzeitig durch-
fuhren, um auszuschlieBen, das die beiden Studien sich gegenseitig stéren."
Hier sollten die Versuchspersonen angeben, ob sie eine solche gegenseitige
Beeinflussung der beiden Studien verspuirten. Damit sollte ebenfalls festgestellt
werden, ob ein Verdacht seitens einzelner Teilnehmer bestand beziiglich des
wahren Zwecks der Untersuchung.

AnschlieBend bekamen die Probanden eine ausfuhrliche schriftliche Auf-
klarung. Nach einiger Zeit zum Lesen wurde noch einmal sichergestellt, dass
alle Probanden verstanden hatten, dass ihre Ergebnisse im Personlichkeitsfra-
gebogen fiktiv waren und ihnen wurde Gelegenheit gegeben, Fragen zu stellen.
Dann wurden sie bezahlt, gebeten, nicht liber das Experiment zu reden und

entlassen. Die vollstandigen Versuchsmaterialien finden sich in Anhang B und C.
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4 Ergebnisse

4.1 Ausschluss von Fallen

Die Daten von zwei Versuchpersonen wurden aus der Auswertung aus-
geschlossen. Eine Versuchsperson hat die Fragen nur unvollstédndig beantwortet
und bei mehreren Items stattdessen schriftlich ausformuliert, warum sie diese
Frage nicht beantworten kénne. Die Indizes der abhangigen Variablen lieBen
sich fur diese Person aufgrund fehlender Werte nicht sinnvoll berechnen. Ferner
gab sie auf die Kontrollfrage, welche Gruppe zum Curutao-See befragt worden
sei, an, keine Gruppe sei befragt worden, was Zweifel entweder an der Ernst-
haftigkeit der Beantwortung oder dem Verstandnis der Probandin aufkommen
lieB. Bei einer weiteren Person fiel der Computer wahrend des ersten Teils aus
und zeichnete keine Werte auf. So konnte nicht Gberpriift werden, ob die Per-
son, Uberhaupt irgendetwas angekreuzt hatte im RPDA-
Persdnlichkeitsfragebogen. Die Augenscheinvaliditdt der manipulierten Rick-
meldung war also zumindest in Zweifel zu ziehen. Da diese Falle sich nicht ein-
wandfrei interpretieren lieBen, wurden beide Falle komplett aus der Auswertung
ausgeschlossen und zwei Versuchspersonen zusatzlich erhoben, so dass alle
vier Zellen mit 15 Probanden besetzt waren. Kontrollanalysen ergaben jedoch,
dass sich durch die Inklusion dieser beiden Probanden an den nachfolgend be-

richteten Ergebnissen nichts Wesentliches andert.
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4.2 Manipulation Check

4.2.1 Manipulation des Konsens

Auf die Frage, wie viel Prozent der Befragten sich fiir das Urlaubsgebiet
ausgesprochen hatten, wichen nur 3 Probanden von der jeweiligen Vorgabe der
Manipulation mehr als 5 Prozentpunkte ab. Alle anderen Probanden hatten eine
gute Erinnerung an die Mehrheitsverhaltnisse. In Kontrollanalysen nach Aus-
schluss dieser Falle ergaben sich keine Unterschiede zu den berichteten Ergeb-

nissen, so dass die Probanden in der Auswertung belassen wurden.

4.2.2 Erinnerung an die Einflussgruppe

Auf die Frage, wer zum Thema befragt worden sei (Bonner Studenten),
gaben 55 Probanden (91,7%) die korrekte Antwort. Finf (8,3%) antworteten
mit einem Fragezeichen oder einer Auslassung. Wie diese Antwort zu interpre-
tieren ist, ist unklar. Deswegen wurden Kontrollanalysen durchgefiihrt unter
Ausschluss dieser fiinf Falle, in denen sich jedoch keine Abweichungen von den
berichteten Ergebnissen zeigten.

Die zu erwartende geringere Selbstzuordnung zu der Einflussgruppe
zeigt sich ebenfalls nicht, im Gegenteil ordnen sich die Probanden deskriptiv
sogar mehr der Einflussgruppe zu (M = 4.80)’, als die iibrigen Probanden (M =
3.36). Dieses Ergebnis ist jedoch aufgrund der geringen Anzahl an Probanden in

einer Gruppe nicht aussagekraftig.

4.2.3 Verdacht bezuglich der Hypothesen

Mit zwei Fragen wurde festgestellt, inwiefern die Probanden eine zutref-

fende Vermutung bezliglich der Hypothesen des Experiments hatten.

’ Die abhingige Variable ist hier der Selbstkategorisierungsindex. Zur Berechnung siche Kapitel 4.7
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Ein in der Literatur haufig berichtetes Problem ist das der Urteilskorrektur bei
Wissen um eine stattgefundene Beeinflussung (z.B. Stapel, Martin & Schwarz,
1998; Strack & Hannover, 1996; Strack, Schwarz, Bless, Kibler & Wanke, 1993;
Wegener & Petty, 1995). Solchen Urteilssituationen haftet der ,smell of bias"
(Stapel et al., 1998) an. Wissen Rezipienten, dass sie beeinflusst wurden, so
sind sie motiviert, diese Einflisse zu korrigieren. Besonders umfangreich ist die-
ses Phanomen beschrieben flir die sogenannten Kontrast- und Assimilationsef-
fekte in Priming-Prozeduren (fiir einen Uberblick siehe Strack & Hannover,
1996). Dass solche Effekte jedoch auch in alltaglichen Einflusssituationen wirk-
sam werden, beschreibt bereits Cialdini (1997). Einfluss ist am erfolgreichsten,
wenn die Rezipienten keinen Verdacht haben, gerade beeinflusst zu werden,
und umgekehrt kdnnen Individuen sich gegen bestimmte ,Tricks" der professi-
onellen ,Beeinflusser® am besten dadurch wehren, dass sie sie kennen und i-
dentifizieren.

Verspuren die Probanden also eine Befangenheit, so beurteilen sie laut
Wegener und Petty (1995) AusmaB und Richtung dieser Beeinflussung gemafi
ihrer ,,naiven Theorien®. AnschlieBend korrigieren sie ihre Urteile in die entge-
gengesetzte Richtung.

Ahnliche Korrekturen sind auch fiir den Einfluss von Konsensinformatio-
nen festzustellen (Erb, 2004). Werden Personen gewarnt, dass die dargebotene
Konsensinformation Einfluss auf ihr Urteil haben kdnnte, so korrigieren sie die-
sen Einfluss gemaB ihren subjektiven Theorien darliber, wie dieser Einfluss wir-
ken sollte. Die subjektiven Theorien der Probanden sagen flr die Allgemeinheit
gréBeren Einfluss voraus, wenn die Position von einer Mehrheit vertreten wird.
Sich selbst wahnen sie jedoch relativ unabhangig in ihren Entscheidungen und
nicht von Konsens beeinflusst. Um sich dies zu ,,beweisen®, korrigieren Proban-
den ihre Urteile bewusst in die entgegengesetzte Richtung, wenn sie auf einen
potentiellen Einfluss aufmerksam werden.

Um diese Mdglichkeit zu kontrollieren, wurden die Probanden nach ihren
Hypothesen bezliglich des Zwecks der Untersuchung befragt. Zusatzlich wurden

sie gefragt, ob sie eine Beeinflussung zwischen den beiden Studien verspirt
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hatten, um auch im Bezug auf die Unabhangigkeit der beiden Studien zu Uber-
prifen, ob bewusste Korrekturen zu erwarten waren.

Auf die Frage, ob sie eine Beeinflussung der zweiten Studie zu Textver-
standnis durch die vorherige Teilnahme an der Studie zum Persdnlichkeitsinven-
tar ,RPDA-R" verspurt hatten, antworteten 44 Probanden (73,3%) mit ,Nein".
16 Probanden (26,7%) formulierten, inwiefern sie einen solchen Einfluss doch
verspurt hatten. Zwei Rater schatzten unabhangig voneinander ein, wie sehr die
geduBerten Vermutungen mit dem tatsachlichen Zusammenhang Ubereinstim-
men. Nur eine Person vermutete einen tatsachlichen Zusammenhang zwischen
der Rickmeldung auf den RPDA-R und dem anschlieBenden Test. Der Rest gab
eher vage Antworten, die keinen Anlass zu dem Verdacht gaben, die Probanden
hatten den tatsachlichen Zusammenhang durchschaut.

Dieses MaB sollte vor allem Aufschluss geben fiir den Fall, dass die er-
warteten Hypothesen nicht gefunden wurden. Da der korrigierende Einfluss hier
entgegen der Hypothesen wirken wiirde, bestand kein Anlass, diese Person he-
rauszunehmen. Kontrollanalysen ohne die Daten dieser Versuchsperson erga-
ben keine Unterschiede.

Eine zweite Kontrollfrage bezog sich auf den vermuteten Zweck der Stu-
die. Die Probanden wurden gebeten, ihre Vermutung diesbeziiglich kurz und in
eigenen Worten zu formulieren. Diese Antworten wurden von zwei Personen
unabhangig voneinander eingestuft. Das Rationale hinter den verschiedenen
Abstufungen dieses Ratings war, dass ein héherer Wert vergeben wurde, je
eher die Probanden das Gefihl duBerten, es ginge um eine Beeinflussung ihrer
Einstellung. Es besteht die Annahme, dass die Ratings eine Rangreihe bilden,
also ordinal skaliert sind. Die Ubereinstimmung zwischen den beiden Ratern war
zufriedenstellend (Spearman-Rho Rangkorrelation: r; = .67, p < .001). Es wur-
de ein gemeinsamer Index errechnet.

GemaB den Uberlegungen von Erb (2004) sollten Probanden, die einen
Einfluss vermuten, ihre Einstellungen negativ verzerren, wenn sie einen Mehr-
heitseinfluss erwarten. Weil sie erwarten, von der Konsensinformation zur Zu-
stimmung beeinflusst zu werden, wirkt die Korrektur in die entgegengesetzte

Richtung. Flr einen Minderheiteneinfluss lieBe eine Korrektur in die gegenteilige
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Richtung vermuten. Diese Mdglichkeit wurde Uberprift, indem getrennt fir die
Probanden der Mehrheits- und der Minderheitsbedingung der Zusammenhang
zwischen dem Verdacht und der Einstellungsindex (s. unten) ermittelt wurde.
Sowohl flir die Rezipienten der Mehrheitsbotschaft, s = -.03; p > .87, als auch
fur diejenigen der Minderheitenbotschaft, s = -.05; p > .78, zeigt sich kein Zu-
sammenhang. Es ist also nicht davon auszugehen, dass ein korrigierender Ein-
fluss die nachfolgenden Ergebnisse verzerrt.

Die beiden Indizes zum Zusammenhang der beiden Studien und zum
vermuteten Zweck der Untersuchung hingen nicht miteinander zusammen (rs =
-.05, p > .5). Vermutungen Uber die Beeinflussungen waren unabhangig vom
Verdacht Gber einen Zusammenhang der beiden Studien.

Es bestand also auf der Basis der hier ausgefiihrten Uberlegungen und
durchgefihrter statistischer Kontrollanalysen kein Anlass weitere Versuchsper-

sonen, als die in Kapitel 4.1 berichteten, auszuschlieBen.



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 54

4.3 Textverstandnis

Die ersten Fragen an die Probanden bezogen sich auf das Verstandnis
des Textes. Sie wurden ausgewertet, um sicherzustellen, dass die Gruppen sich
beziiglich dessen nicht unterschieden. Ferner wurden die Antworten auf erste
Hinweise fir eine verzerrte Verarbeitung der Argumente Uberpriift.

Die Fragen zum Textverstandnis ergaben, dass die Gruppen sich nicht
unterschieden im Bezug darauf, wie verstandlich sie den Text fanden, F< 1 flr
die beiden Haupteffekte und p > .3 flir die Interaktion. Insgesamt wurde der
Text als sehr verstandlich bezeichnet (Mittelwert M=7,77 auf einer Skala von 1

(,trifft iberhaupt nicht zu™) bis 9 (,trifft ganz genau zu“)).

Tabelle 3: ,Der Text war gut verstandlich."

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 7,47 7,80
iert (2,26) (1,70)
Deindividuierung
KG 8,20 7,60
(1,32) (1,50)

Skala von 1 (,trifft Gberhaupt nicht zu“) bis 9 (,trifft ganz genau zu"“)
Standardabweichung jeweils in Klammern

Bei der Antwort auf die Frage, ob die Probanden gerne mehr Zeit zum
Lesen gehabt hatten, zeigte sich ein leichter, nicht vorhergesagter Haupteffekt
der Deindividuierungsbedingung, F (1, 56) = 3.73, p < .06). Deindividuierte
Probanden wiinschten sich tendenziell mehr Zeit zum Lesen. Der Haupteffekt

Konsens, p > .21, und die Interaktion, F< 1, wurde beide nicht signifikant.
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Tabelle 4: ,Ich hatte gerne zum Lesen des Textes mehr Zeit gehabt."

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 3,00 1,93
iert (2,90) (1,79)
Deindividuierung
KG 1,60 1,47
(1,30) (0,83)

Skala von 1 (,trifft iberhaupt nicht zu™) bis 9 (,trifft ganz genau zu")

Standardabweichung jeweils in Klammern

Bei der Frage danach, ob der Text genligend Einzelheiten enthielt, ergibt

sich kein Einfluss der Bedingungen, F < 1 fiir beide Haupteffekte, p > .14 fir

die Interaktion. Jedoch zeigt sich deskriptiv ein Interaktionstrend, der bei hdhe-

rer Personenzahl signifikant werden kénnte (Tab. 5):

Tabelle 5: ,Der Text enthielt nicht genligend Einzelheiten."

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 4,60 5,40
iert (2,50) (3,00)
Deindividuierung
KG 5,07 3,80
(2,43) (2,88)

Skala von 1 (,trifft iberhaupt nicht zu™) bis 9 (,trifft ganz genau zu®)

Standardabweichung jeweils in Klammern

Inhaltlich hieBe das, Probanden, bei denen mehr Beeinflussung erwartet wird

(Minderheiteneinfluss in der Experimentalgruppe und Mehrheiteneinfluss in der

Kontrollgruppe), waren tendenziell eher mit der Menge an Einzelheiten zufrie-

den. Darin zeichnet sich bereits eine erste Zustimmungstendenz zum Text und

der darin dargebotenen Information ab. Ob dieser Effekt tatsachlich substanziell

ist, werden weitere Studien zeigen mussen.
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Ein deutlicher Effekt zeigt sich bei der Einschatzung, flir wie Gberzeugend

die Argumente gehalten wurden (Tab. 6).

Tabelle 6: ,Die Argumente zugunsten des ,Curutao-See’ fand ich Giberzeugend."

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 5,20 3,67
ert (2,31) (2,77)
Deindividuierung
KG 3,47 5,00
(2,56) (2,48)

Skala von 1 (,trifft Gberhaupt nicht zu“) bis 9 (,trifft ganz genau zu"“)
Standardabweichung jeweils in Klammern.

Wahrend insgesamt weder die Konsensinformation, noch die Deindividuie-
rungsbedingung, beide F < 1, Einfluss auf das Urteil hatten, zeigt sich eine
deutliche Interaktion, F(1, 56) = 5.94, p < .03. Die in jeder Bedingung identi-
schen Argumente wurden in Abhangigkeit der Versuchsbedingung also als mehr
oder weniger Uberzeugend eingeschatzt: deindividuierte Probanden fanden die
Argumente Uberzeugender, wenn eine Minderheit sie vorbrachte, in der Kon-

trollgruppe war es genau umgekehrt.
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4.4 Einstellungsitems

Der vorhergesagte soziale Einfluss sollte sich in den gemessenen Einstel-
lungen widerspiegeln. GroBerer Einfluss durch die befirwortende Gruppe zeigt
sich in mehr Zustimmung zu den durchweg positiv formulierten Aussagen zu
Curutao-See allgemein, sowie zu Einzelaspekten. Da die Zustimmung zu einer
distinkteren Position das Bedirfnis nach Distinktheit befriedigen soll, ware es
moglich, dass diese Befriedigung bereits nach einer einmaligen Zustimmung
eintritt. Der Effekt kdnnte also im Laufe der Befragung schwacher werden. Des-
halb wurde vorerst die erste abhangige Variable betrachtet, um auch einen et-
waigen schwachen Effekt finden zu kénnen. Im Folgenden wurde lberprift, ob
sich ein Index bilden lieBe, der die elf Einstellungsitems zu einem Kennwert zu-
sammenfasst.

Auf dem ersten allgemeinen Einstellungsitem, das nach einer Bewertung
dartber fragte, ob der Curutao-See ein allgemein lohnendes Urlaubsziel sei,
zeigte sich kein Haupteffekt, jeweils F < 1. Allerdings zeigt sich die in Hypothe-
se 1 vorhergesagte Interaktion deutlich, ~(1, 56) = 7.82, p < .01.

I\\

Tabelle 7: ,Der Curutao-See ist allgemein ein lohnendes Urlaubszie

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 5,73 3,93
iert (1,79) (2,22)
Deindividuierung
KG 4,53 5,67
(1,92) (2,16)

Skala von 1 (,,stimme Uberhaupt nicht zu®) bis 9 (,stimme voéllig zu")
Standardabweichung jeweils in Klammern

Deutlich sehen wir unter der Kontrollbedingung, dass der identischen Position
eher zugestimmt wird, wenn eine Mehrheit fir sie eintritt, als wenn eine Min-

derheit dies tut. In der Experimentalgruppe gelingt es durch die Riickmeldung
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zu groBer Ahnlichkeit zu anderen nicht nur, dieses Muster zu iiberdecken, son-
dern der Effekt kippt um in die entgegengesetzte Richtung: Curutao-See wird
fur ein lohnenderes Urlaubsziel gehalten, wenn die Minderheit daflir eintritt.
Eine Reliabilitdtsanalyse ergab, dass die drei allgemeinen Einstellungsfra-
gen sowie die Fragen nach den Einzelaspekten der persuasiven Botschaft zu
einem Index zusammengefasst werden koénnen. Die Skala ,Einstellungsindex’
erwies sich als ausreichend reliabel (Cronbachs a=.79). Tabelle 8 zeigt die ab-
hangige Variable ,Einstellungsindex’ fiir die vier Bedingungen, die sich aus der

Kombination der beiden unabhdngigen Variablen ergeben.

Tabelle 8: Einstellungsindex (Zusammenfassung aller 11 Einstellungsitems)

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 4,96 4,34
iert (0,95) (1,42)
Deindividuierung
KG 4,79 5,54
(1,35) (1,05)

Skala von 1 (,stimme Uberhaupt nicht zu") bis 9 (,,stimme véllig zu™)
Standardabweichung jeweils in Klammern

Hier zeigt sich ebenfalls die prognostizierte Interaktion, F (1, 56) = 4.82, p <
.05. Ebenfalls erkennen wir deskriptiv einen Effekt der Manipulation der Deindi-
viduierung in die Richtung, dass Versuchspersonen in der Kontrollbedingung
generell eher gewillt waren, den positiven Aussagen zuzustimmen. Dieser Trend
wurde jedoch nicht signifikant, p > .1. Da eine spezifische Hypothese formuliert
wurde, bot sich die Kontrastanalyse zur Uberpriifung an. Dabei wurde eine
ONEWAY-ANOVA uber den Faktor ,Versuchsbedingung™ gerechnet und das er-
wartete Effektmuster durch folgende Kontrastgewichte tberpriift (Tabelle 9):
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Tabelle 9: Kontrastgewichte zur gezielten Uberpriifung der Hypothese H1

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu-
iert +1 0
Deindividuierung
KG -1 0

Die Kontrastgewichte wurden entsprechend der Hypothese verteilt, dass in der
Experimentalbedingung der Einfluss der Minderheit groBer sein sollte als in der
Kontrollbedingung. Die Kontrastanalyse ergibt kein signifikantes Ergebnis, £ (56)
= .40, p > .69. Die Minderheit hat also entgegen der Vorhersagen nicht mehr
Einfluss in der Experimentalgruppe.

Es konnte jedoch auch sein, dass sich die Deindividuierung so auswirkt,
dass die Mehrheitsposition in der Experimentalgruppe abgewertet wird. Das
wirde heiBen, dass der Einfluss der Mehrheit in der Experimentalbedingung
geringer sein sollte als in der Kontrollbedingung. Dies wurde mit folgenden Kon-

trastgewichten Uberpriift:

Tabelle 10: Kontrastgewichte zur alternativen Uberpriifung der Hypothese H1

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu-
iert 0 +1
Deindividuierung
KG 0 -1

Die Kontrastanalyse ergibt ein signifikantes Ergebnis, £(56) = 1.70, p < .1.
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Dass die erste Hypothese durch die signifikante Interaktion gestiitzt wird,

kommt also zustande Uber eine Abwertung der Mehrheitsposition.
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4.5 Uniqueness Scale

Um den moderierenden Einfluss des dispositionellen Bedirfnisses nach
Einzigartigkeit zu Uberprifen, wurden die 32 Werte der Einzigartigkeitsskala
nach der Vorgabe von Snyder und Fromkin (1980) zu einem Einzigartigkeitsin-
dex zusammengefasst. Diese Skala zeichnete sich durch eine zufriedenstellende
Reliabilitat aus (Cronbachs a=.73).

Tabelle 11: Ergebnis auf der Einzigartigkeitsskala

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 110,80 104,47
lert (13,40) (10,99)
Deindividuierung
KG 109,00 109,53
(9,08) (10,65)

Einzigartigkeitsskala. Summenscore aus 32 Items.
Standardabweichung jeweils in Klammern

Die Werte erwiesen sich als unabhangig von der UV (F < 1 in einer einfaktoriel-
len ANOVA Uiber alle vier Bedingungen), was flir die These spricht, dass es sich
bei diesem Wert um eine stabile Persdnlichkeitseigenschaft handelt, die von
situationalen Einfliissen, wie der Deindividuierungsmanipulation, unabhangig
ist, F< 1. Auch die Konsensbedingung, p > .31, und die Interaktion der beiden,
p > .23, haben keinen Einfluss.

Sollte das Bedirfnis nach Einzigartigkeit ein Moderator des Einflusses der
Deindividuierung zur Zustimmung zur Minderheit sein, so sollten wir in dieser
Bedingung eine positive Korrelation finden zwischen dem Einstellungsindex und
dem Wert auf der Einzigartigkeitsskala. Auch in der Kontrollbedingung kénnte
ein hohes Bediirfnis nach Einzigartigkeit eher zu Ubernahme der Minderheiten-
meinung flihren. Fir die 30 Probanden in dieser Bedingung (Minderheit) findet
sich jedoch zwischen den beiden MaBen kein signifikanter Zusammenhang, r =

.19, p > .31. Ein zu vermutender negativer Zusammenhang zwischen dem Wert
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auf der Einzigartigkeitsskala und der Zustimmung zur Mehrheit findet sich eben-
so nicht, r = -.07, p > .70. Die mit der Einzigartigkeitsskala gemessene Eigen-
schaft kann also ausgeschlossen werden als Moderator des vorhergesagten
Einflusses.

Nun kdnnte argumentiert werden, dass die von Snyder und Fromkin
(1980) selbst vorgeschlagene Addition aller Items zu einem Index ihre Annah-
me dreier unabhangiger Faktoren (1977) vernachlassigt. Es konnte auch nur
einer der drei Faktoren verantwortlich sein. Die von Snyder und Fromkin (1977)
berichtete Faktorenlésung zeigt sich jedoch nicht einmal ansatzweise — kein
einziger Faktor klart mehr als 13% der Varianz auf. Dies steht in Einklang mit
der Kritik von Tepper und Hoyle (1996), die diese Faktoren ebenfalls nicht repli-
zieren konnten, sondern zu einer Loésung mit vier interkorrelierten Faktoren ka-

men.
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4.6 Fragen zur Einflussgruppe

Um mehr Aufschluss zu erhalten iber den genauen Mechanismus des
Einflusses, wurden die Versuchspersonen gebeten, anhand von finf bipolaren
Adjektiven die Gruppe der Beflrworter einzuschatzen. Trotz verschiedener
Vermutungen, wurde hier darauf verzichtet, klare Hypothesen zu formulieren.
Ebenso wurde darauf verzichtet, die Items zu einem Index zusammenzufassen,
weil die inhaltliche Heterogenitat der Fragen dies als contrainduziert erscheinen
lieB.

Tabelle 12: Bewertung der Sympathie der Einflussgruppe

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 5,47 4,33
fert (1,92) (2,19)
Deindividuierung
KG 5,47 5,93
(1,60) (2,19)

Skala von 1 (,,unsympathisch") bis 9 (,sympathisch")
Standardabweichung jeweils in Klammern

Flr die Frage nach der Sympathie ergab sich weder ein signifikanter
Haupteffekt Konsens, F < 1, noch ein Haupteffekt Deindividuierung, p > .12.
Deskriptiv deutet sich eine Interaktion in die zu erwartende Richtung an, die
nicht signifikant wurde, p > .12. Der laut Walster und Abrahams (1972) sehr
enge Zusammenhang zwischen interpersonaler Attraktion und sozialem Einfluss
ist also hier nicht stark genug, um klar von zufalligen Effekten unterscheidbar
zu sein.

GemaB den Uberlegungen zum In-Group-Bias sollte die Gruppe aber um-
so sympathischer geschatzt werden, je eher man sich ihr zuordnet. Dies wurde
uberprift mit Hilfe der Korrelation zwischen den Sympathiewerten und einem

Selbstkategorisierungsindex (siehe Kapitel 4.7), die hoch signifikant ist (r = .71,
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p<.001). Je mehr sich die Probanden der Gruppe zugehdrig flihlten, desto sym-

pathischer war sie ihnen auch.

Tabelle 13: Bewertung der Glaubwiirdigkeit der Einflussgruppe

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 4,60 4,33
iert (1,81) (2,13)
Deindividuierung
KG 5,20 6,20
(1,94) (1,57)

Skala von 1 (,unglaubwiirdig") bis 9 (,,glaubwiirdig")
Standardabweichung jeweils in Klammern

Bei der Frage nach der Glaubwiirdigkeit ergab sich ein schwer zu erkla-
render Haupteffekt ,Deindividuierungsbedingung®, F (1, 56) = 6.53, p < .02.
Deindividuierte Probanden hielten die Einflussgruppe demnach flir weniger
glaubwiirdig als die Kontrollgruppe. Es ergab sich kein Haupteffekt fiir die Kon-

sensbedingung, F < 1. Ebenso wurde die Interaktion nicht signifikant, p > .19.

Tabelle 14: Bewertung der Sachverstandigkeit der Einflussgruppe

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 4,80 5,36
iert (2,15) (2,31)
Deindividuierung
KG 4,53 5,60
(1,73) (1,64)

Skala von 1 (,unsachverstandig") bis 9 (,sachverstandig")
Standardabweichung jeweils in Klammern

Fir die Sachverstandigkeit deutete sich tendenziell ein Effekt zugunsten

der Mehrheit an, der jedoch nicht von einem Zufallseffekt zu unterscheiden war,
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F(1, 56) = 2.51, p < .12. Hier ware ein Effekt zu erwarten gewesen gemaf der
Annahme ,Konsens impliziert Korrektheit" (Mackie, 1987). Die diese korrekte
Ansicht vertretende Gruppe wirde auch flir entsprechend sachverstandiger

gehalten. Alle anderen Effekte werden nicht signifikant, alle F< 1.

Tabelle 15: Bewertung der Uberzeugung der Einflussgruppe

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 6,93 5,93
iert (1,94) (2,52)
Deindividuierung
KG 6,33 7,93
(2,16) (1,16)

Skala von 1 (,von ihrer Meinung nicht Gberzeugt") bis 9 (,,von ihrer Meinung iberzeugt")
Standardabweichung jeweils in Klammern

Die Attribution von Uberzeugtheit ist in Zusammenhang gebracht worden
mit erfolgreichem Einfluss durch konsistent auftretende Minderheiten (Maass &
Clark, 1984). In der vorliegenden Studie ergibt sich kein Einfluss fir die Haupt-
effekte Deindividuierung, p > .18, oder Konsens, F < 1, wohl aber flr die Inter-
aktion, F (1, 56) = 6.28, p < .02. Wahrend in der Experimentalbedingung die
Minderheit fur Gberzeugter gehalten wurde, wurde in der Kontrollbedingung die

Mehrheit fiir Gberzeugter gehalten.
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Tabelle 16: Bewertung des gesellschaftlichen Ansehens der Einflussgruppe

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 5,60 5,40
lert (1,12) (1,18)
Deindividuierung
KG 6,40 6,13
(1,40) (1,25)

Skala von 1 (,gesellschaftlich angesehen") bis 9 (,,gesellschaftlich nicht angesehen™)
Standardabweichung jeweils in Klammern

Flir die Frage, ob die Gruppe gesellschaftlich angesehen sei, zeigte sich
erneut ein Haupteffekt der Experimentalbedingung ,,Deindividuierung®, F(1, 56)
= 5.71, p < .03. Kein Effekt ergibt sich fiir Konsens und die Interaktion, alle F
<1

Insgesamt liefert die Analyse also ein uneindeutiges Bild. Der In-Group-
Bias zeigt sich deutlich, ebenso deutet sich die Einschatzung der Mehrheit als
sachverstandiger an. Deindividuierte Probanden halten die Minderheit fur ber-
zeugter, die Kontrollgruppe die Mehrheit. Fir zwei Items (glaubwiirdig, gesell-
schaftlich angesehen) findet sich ein Haupteffekt in der Richtung, dass die
deindividuierten Probanden die Einflussgruppe negativer einschatzen als die
nicht deindividuierten Probanden. Wie diese Befunde zu interpretieren sind,
bleibt unklar.

Es lieBe sich jedoch spekulieren, dass deindividuierte Probanden sich aus
der Masse losen mussen, um einzigartig zu sein. Parallel dazu kdnnte eine ge-
nerelle Abwertung von Gruppe stattfinden, in dem Sinne, dass Einzigartigkeit
auf der individuellen Ebene angestrebt wird und jede Gruppe in negativ gefarb-
tem Licht erscheint, eben weil sie eine Gruppe ist. Und als solche sind Gruppen
eben immer bis zu einem gewissen Grade mit der Aufgabe von Individualitat
und Einzigartigkeit verknlipft. Dies sollte sich dann jedoch generalisiert fiir alle
Gruppenbeurteilungen finden lassen. Es bleibt also trotz der Spekulation unklar,
warum sich dieser Effekt ausgerechnet in den Beurteilungen der Glaubwiirdig-

keit und des gesellschaftlichen Ansehens auBert.
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4.7 Soziale Kategorisierung

Ein wichtiger Aspekt der Uberpriiften Hypothesen basiert auf der Idee,
dass in der Experimentalgruppe der Einfluss der Minderheit zustande kommt
Uber die Selbstkategorisierung als Teil der distinkten Gruppe, der Minderheit.
Entsprechend sollte eine Person, die sich von der Minderheit beeinflussen lasst,
ein subjektives Geflihls der Zugehdérigkeit erleben (Selbstkategorisierung). Um
diese Vorhersage zu testen, wurde den Probanden eine Frage zur subjektiv
empfundenen Zugehdrigkeit und eine Frage zur wahrgenommenen Ahnlichkeit
der Einflussgruppe gestellt.

Da die beiden Skalen zu r= .65, p < .01, korrelierten, konnten sie zu ei-

nem gemeinsamen Selbstkategorisierungsindex zusammengefasst werden.

Tabelle 17: Selbstkategorisierungsindex

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- 3,53 3,23
lert (1,99) (2,24)
Deindividuierung
KG 3,27 3,90
(1,44) (2,22)

Skala von 1 bis 9 aus den gemittelten Werten der zwei Selbstkategorisierungsitems.
Standardabweichung jeweils in Klammern

Weder ein Haupteffekt noch die Interaktion werden signifikant, alle 7 < 1. Da
sich die vorhergesagte Interaktion hier nicht zeigte, kann nicht davon ausge-
gangen werden, dass deindividuierte Personen sich eher der Minderheit zuord-
nen als der Mehrheit. Deskriptiv deutet sich ein Interaktionstrend an, in dem
Sinne, dass deindividuierte Probanden sich eher der Minderheit zugehdrig fihl-
ten, nicht deindividuierte Probenden eher der Mehrheit. Der Trend ist jedoch
weit davon entfernt, von zufalligen Ergebnissen verschieden zu sein.

Fir die Probanden, die sich der Minderheit zugehdrig fiihlen, sollten nach

der sozialen Identititstheorie die wahrgenommene Ahnlichkeit groBer sein als
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fur Mitglieder einer Mehrheitsgruppe (Simon und Brown, 1987). Dass sich auch
dieser Effekt nicht zeigt, spricht nicht daflir, dass die Probanden sich unter die-

ser Bedingung der Minderheitsgruppe zugehoérig fiihlen.
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4.8 Verarbeitung / Gedankenlisten

Hinweise auf eine systematische Verarbeitung des Textes ergeben sich,
wenn die Probanden in ihrer Zustimmung stark unterscheiden zwischen dem
Aspekt, zu dem ein starkes Argument genannt wurde, und demjenigen, flr den
ein schwaches Argument ins Feld gefiihrt wurde. Uber alle Versuchspersonen
hinweg ergab sich eine signifikante Differenzierungsleistung (mittlere Differenz
M=2,87; £(59) = 7.13, p < .001).

Tabelle 18: Zustimmung zum schwachen vs. starken Argument, Differenz

Versuchsbedingung

EG Mi EG Ma KG Mi KG Ma

3,47 3,80 3,33 4,20

Schwaches Argument (2.31) (2.57) (2.16) (2,31)
6,93 5,60 6,13 7,60

Starkes Argument (1.44) (2.23) (2.26) (1,45)
Differenz 3,47 1,80 2,80 3,40

(3,06) (3,86) (2,86) (2,56)

Schwaches Argument , Anreise"; Starkes Argument ,Wassersport"
Skala von 1 (,,stimme Uberhaupt nicht zu") bis 9 (,,stimme vollig zu™)
Differenz: Starkes Argument — Schwaches Argument
Standardabweichung jeweils in Klammern

Versuchsbedingung: EG = Experimentalgruppe Deindividuierung, KG = Kontrollgruppe
Mi = Minderheitenbotschaft, Ma = Mehrheitenbotschaft

Diese Differenzierung war laut einer 2x2-ANOVA unabhangig von der Bedin-
gung, F < 1 fiir beide Haupteffekte, p > .16 fiir die Interaktion. Dies ist ein
Hinweis darauf, dass die Probanden die Urteile nicht rein heuristisch ohne jegli-

che Beachtung der Argumente gebildet haben.

Nach dem Lesen der persuasiven Botschaft hatten die Probanden die

Aufgabe, ihre Gedanken, die ihnen wahrend des Lesens gekommen waren, nie-
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derzuschreiben. Die Anzahl bewegte sich zwischen drei und zehn (Mittelwert
M=5,35) und war unabhdngig von der Versuchsbedingung, alle F< 1.

Die von den Probanden notierten Gedanken wurden von zwei Personen
unabhangig voneinander kategorisiert. Die Beurteilung vollzog sich in zwei
Schritten. In einem ersten Schritt sollte kodiert werden, worauf sich der Gedan-
ke bezog: auf die Einflussgruppe (Quelle; als ,1" kodiert), das Urlaubsgebiet
(Inhalt; als ,2" kodiert), den Text selber (als ,,3" kodiert") oder auf irrelevante
Sachverhalte (als ,4" kodiert). In einem zweiten Schritt wurden die Gedanken
danach eingeschatzt, ob sie negativ (1), neutral (2) oder positiv (3) waren (Va-
lenz).

Eine hohe Inter-Rater-Ubereinstimmung ergab sich sowohl fiir die erste
Einschatzung bezliglich des Gedankeninhalts (Kontingenzkoeffizient=.78, p <
.001; 83,2% Ubereinstimmung) als auch fiir das zweite Rating der Valenz (rs =
.81, p < .001; 85% Ubereinstimmung). Aus Griinden der Anschaulichkeit wurde
fur die Valenz eine Umkodierung vorgenommen: Negative Gedanken tragen
nun eine ,-1%, positive eine , 1" und neutrale ein ,0". So lasst sich die mittlere
Valenz auf einen Blick schneller durchschauen, weil negative Gedanken nun ein
negatives Vorzeichen tragen. Die Valenzskalen wurden durch einfache Mittelung
zu einer Skala zusammengefasst. Dazu wurden die Valenzratings aller Gedan-
ken einer Person addiert und durch die Anzahl der Gedanken geteilt.

Da die Inhaltsskala keine ordinale Struktur besitzt, wurden die beiden
Ratings nicht zusammengefasst. Alle Wertungen, die inhaltlich irrelevant waren
oder sich auf den Text selbst bezogen, wurden fiir die weitere Analyse ausge-
schlossen. Ebenso wurden alle Ratings entfernt, bei denen mindestens ein Be-
werter eine 3 (auf Text bezogen) oder 4 (irrelevant) vergeben hatte. Die Valenz
der verbliebenen Gedanken wurden fiir jede Versuchsperson gemittelt®. Dieser

Wert korreliert hoch mit der durchschnittlichen Valenz a/ler Gedanken vor dem

¥ Durch diese Prozedur wurde eine Versuchsperson ausgeschlossen, die nur irrelevante Gedanken bzw.
einen Gedanken zum Text selber formuliert hatte (Rateriibereinstimung 100%). Um die Voraussetzung
gleicher StichprobengroBen nicht zu verletzen, wurde der fehlende Wert nach der ,,Missing-data“-
Technik durch den Mittelwert der Faktorstufenkombination (hier: Deindividuierung x Mehrheit) ersetzt.
Nach Bortz (1999) ist diese Methode zuldssig, wenn bei urspriinglich gleich gro3en Stichproben ,,... ein
zu vernachlissigender Prozentsatz der Daten unbrauchbar ist, verloren ging oder nicht erhoben werden
konnte* (S. 310).
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Ausschluss (r = .91; p < .001), die Ausschlussprinzipien verzerren also nicht

selektiv.

Tabelle 19: Valenz der relevanten Gedanken

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu- -0,25 -0,55
iert (0,42) (0,57)
Deindividuierung
KG -0,67 -0,23
(0,30) (0,38)

Skala von -1 (,negativ") bis 1 (,,positiv") aus den gemittelten Werten der Valenz der Gedanken
zu Inhalt oder Einflussgruppe.
Standardabweichung jeweils in Klammern.

Fir die Gedanken aller Versuchspersonen uber die Versuchsbedingungen

hinweg zeigt sich eine klar negative Verarbeitung. Die Werte der gesamten
Stichprobe sind hoch signifikant von Null verschieden, ¢(59) = -7.2, p < .001.
Die Varianzanalyse ergibt keinen Haupteffekt, beide F < 1, aber eine Crossover-
Interaktion, F(1, 56) = 11.21, p < .002. Das bedeutet, dass die Valenz der Ge-
danken abhdngig ist von der Versuchsbedingung, es findet also eine verzerrte
Verarbeitung der Gedanken statt. Kein Haupteffekt wird signifikant, d.h. die
Gedanken waren nicht positiver unter Mehrheitseinfluss oder Minderheitsein-
fluss bzw. abhangig von der Manipulation der Deindividuierung.
Die a priori Annahme Uber den Zusammenhang von Konsens und Valenz der
Gedanken lautete flir die Kontrollgruppe, dass die Gedanken flir die Mehrheit
positiver ausfallen sollte als flir die Minderheit. Flir die Experimentalgruppe
wurde keine Vorhersage getroffen.

Da eine spezifische Hypothese formuliert wurde, bot sich die Kontrast-
analyse zur Uberpriifung an. Dabei wurde eine ONEWAY-ANOVA (iber den Fak-
tor Bedingung gerechnet und das erwartete Effektmuster durch folgende

Kontrastgewichte Uberpriift (Tabelle 20):
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Tabelle 20: Kontrastgewichte zur gezielten Uberpriifung der Hypothese H2 b)

Konsens
niedrig hoch
EG deindividu-
iert 0 0
Deindividuierung
KG -1 +1

Die Kontrastgewichte wurden entsprechend der Hypothese verteilt, dass
in der Kontrollbedingung die Gedanken in Reaktion auf die Mehrheit positiver
sein sollten als in Reaktion auf die Minderheit. Die Kontrastanalyse ergibt ein
signifikantes Ergebnis, £ (55) = 2.78, p < .01. Der zweite Teil der zweiten Hypo-

these wird somit durch die Kontrastanalyse gestitzt.
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4.9 Mediationsanalyse

4.9.1 Grunduberlegungen

Als Mediator bezeichnet man eine dritte Variable, durch die die unabhan-
gige Variable (UV) Einfluss auf die abhdngige Variable (AV) nimmt (Baron &
Kenny, 1986). Mediatorvariablen erk/dren den Einfluss externer Bedingungen
(z.B. Versuchsbedingung) auf interne psychologische Prozesse (z.B. Einstel-
lungsanderung). Die theoretischen Annahmen in der vorliegenden Arbeit gehen
von einer vermittelnden Variable ,Selbstkategorisierung® flir die Experimental-
bedingung aus. Probanden in der Deindividuierungsbedingung identifizieren sich
mit der distinkteren Gruppe, der Minderheit, und nahern sich aufgrund dessen
in ihren Einstellungen der Minderheit an. Die Hypothese flir die Kontrollgruppe
lautet, dass die Probanden die Botschaft verzerrt verarbeiten in Abhangigkeit
davon, ob eine Minderheit oder eine Mehrheit sie vertritt, und diese verzerrte
Verarbeitung flhrt dann zu Einfluss auf die Einstellungsurteile (Erb et al., 1998).
Empirisch findet sich nur ein Zusammenhang zwischen der Valenz der geduBer-
ten Gedanken und dem globalen Einstellungsindex. Dies kann als Hinweis auf
verzerrte Verarbeitung der Argumente als Mediator gelten.

Baron und Kenny (1986) stellten ein Modell multipler Regressionen vor, das die

theoretische Annahme einer Mediatorvariable testen kann (s. Abb. 3).

uv P AV

Mediator

Abbildung 3: Mediationsmodell (nach Baron & Kenny, 1986)
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Eine Variable lasst sich als Mediator identifizieren, wenn eine signifikante
Beziehung zwischen unabhangiger (UV) und abhangiger Variablen (Pfad a) sich
insofern durch den Mediator erklaren lasst, als dass Variationen der UV fiir Va-
riationen im Mediator verantwortlich sind (Pfad b), Variationen des Mediators
wiederum fiir Variationen in der abhangigen Variablen (AV) sorgen (Pfad c),
und sich der Effekt der UV auf die AV (a) deutlich verringert, wenn sowohl Me-
diator, als auch UV Teil der Regressionsgleichung sind. Findet sich dieses Mus-
ter, so lasst sich dessen Signifikanz mit einem Sobel-Test iberpriifen.

Mit Hilfe dieses Modells werden beide konkurrierenden Mediationsmodel-
le mit den Variablen ,Selbstkategorisierungsindex™ vs. ,,Gedankenvalenz" jeweils
getrennt fur die Experimentalgruppe (Deindividuierung) und die Kontrollgruppe
Uberprift. Die unabhangige Variable ist ,Konsens" (Minderheit vs. Mehrheit),
dummy-kodiert mit ,0" fir Minderheit und , 1% flir Mehrheit, und die abhangige

Variable der ,Einstellungsindex".

4.9.2 Mediator ,,Selbstkategorisierung*

-.26 (-.22)
Konsens > Einstellungsindex
-.07 /.48:* (.47%%)
Selbstkate-
gorisierung

Abbildung 4: Mediator ,Selbstkategorisierungsindex" in der Experimentalbedingung.
Die Zahlen reprasentieren Beta-Gewichte, * das Signifikanzniveau
(** = .05, *=.1)
In Klammern unter Einbezug sowohl der UV als der Mediatorvariable in die Glei-
chung.

Im Bezug auf die Selbstkategorisierung ergibt sich flir die Experimental-
bedingung ein Muster, das wenig Bestatigung fiir die These liefert, die Selbst-

zuordnung zu der befragten Gruppe konnte der Mediator sein, der den Einfluss
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von Informationen Uber Konsens auf die Einstellung vermittelt. Es zeigt sich,
dass Konsens und Einstellung negativ korrelieren, das also je groBer die Ein-
flussgruppe (Mehrheit), desto negativer die Einstellung. Dieser Zusammenhang
ist theoriekonform, wird aber statistisch nicht signifikant. Ebenfalls hat die
Selbstkategorisierung einen bemerkenswert hohen Einfluss auf die Einstellung
(p < .01). Was sich allerdings bereits in der oben berichteten ANOVA andeutete
und hier noch einmal zeigt, ist der geringe Einfluss, den die Versuchsbedingung
auf die Starke der Selbstkategorisierung hatte. Das Vorzeichen stimmt zwar (je
groBer die Gruppe, desto geringer das Geflihl der Zugehdrigkeit), allerdings
wird diese Tendenz nicht signifikant.

Flr die Kontrollgruppe ergibt sich ein dhnliches Muster (Abb. 5):

31%* (.23)
Konsens > Einstellungsindex
17 A*v (.46%%)
Selbstkate-
gorisierung

Abbildung 5: Mediator ,Selbstkategorisierungsindex™ in Kontrollbedingung.
Die Zahlen reprasentieren Beta-Gewichte, * das Signifikanzniveau
(**=.05,*=.1)
In Klammern unter Einbezug sowohl der UV als der Mediatorvariable in die Glei-
chung.

Die Selbstkategorisierung bestimmt die Einstellungen (p < .005), die Ein-
stellungen werden ebenso von Informationen Uiber Konsens bestimmt (p < .1),
und dieser Einfluss verringert sich unter die Signifikanzgrenze, wenn die Selbst-
kategorisierung mit in die Regression aufgenommen wird. So weit sprechen die
Daten entgegen der Theorie fiir die Annahme eines Mediators ,Selbstkategori-
sierung" in der Kontrollgruppe. Allerdings zeigt sich auch hier das Problem, dass
der Zusammenhang von Konsensinformation, also Versuchsbedingung, auf die

Selbstkategorisierung zu schwach ist, um signifikant zu werden.
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Die Daten kdnnen das angenommene Mediatormodell fiir die Experimen-
talgruppe (Hypothese 2a) also nicht bestdtigen. Flir die Kontrollgruppe zeigt
sich ein unerwartet hoher Zusammenhang von Selbstkategorisierung und Ein-

stellung.

4.9.3 Mediator ,,Gedankenvalenz*

Die konkurrierende Hypothese lautet, dass der ja bereits gefundene Ein-
fluss der Versuchsbedingung auf die Einstellung anders vermittelt wird, namlich
Uber eine verzerrte kognitive Verarbeitung, statt Gber die Motivation, der Ein-
flussgruppe anzugehéren. Dies entspricht fir die Kontrollgruppe den Vorhersa-
gen. Schauen wir uns die analogen Berechnungen fiir die Valenz der

formulierten Gedanken an.

-.26 (-.15)
Konsens > Einstellungsindex
_30 %*' (.37%%)
Valenz der
Gedanken

Abbildung 6: Mediator ,Gedankenvalenz" in Experimentalbedingung.
Die Zahlen reprasentieren Beta-Gewichte, * das Signifikanzniveau
(** =.05,*=.1)
In Klammern unter Einbezug sowohl der UV als der Mediatorvariable in die
Gleichung.

Fir die Experimentalbedingung (Abb. 6) zeigt sich erneut, dass alle ge-
fundenen Zusammenhange in die ,richtige" Richtung zeigen, zwei von ihnen
jedoch zu schwach sind, um sie sicher von Zufallseffekten unterscheiden zu
kdnnen. Lediglich der Zusammenhang zwischen der Gedankenvalenz und den
Einstellung ist signifikant. Dieser Zusammenhang wurde jedoch nicht vorherge-
sagt und ist nicht hypothesenkonform, da in der Experimentalgruppe eigentlich

die Selbstkategorisierung als Mediator erwartet wurde.
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In der Kontrollbedingung wird jedoch erstmals der Effekt gefunden, wie

vorhergesagt (Abb. 7):

31*% (.10)
Konsens P Einstellungsindex
55 % (.37%)
Valenz der
Gedanken

Abbildung 7: Mediator ,,Gedankenvalenz" in Kontrollbedingung.
Die Zahlen reprasentieren Beta-Gewichte, * das Signifikanzniveau
(** =.05, *=.1)
In Klammern unter Einbezug sowohl der UV als der Mediatorvariable in die
Gleichung.

Die Konsensbedingung hat einen entscheidenden Einfluss auf die Einstellungen
(p < .1). Ebenso hangt die Valenz der Gedanken entscheidend davon ab, ob die
Position als die einer Mehrheit oder die einer Minderheit prasentiert wurde (p <
.002). Die Valenz der Gedanken bestimmt einen Teil der Varianz der Einstellun-
gen (p < .02), und wenn sowohl die Valenz, als auch den Konsens in die Reg-
ressionsgleichung eingefligt wird, verringert sich der direkte Effekt des
Konsenses entscheidend auf ein nicht mehr signifikantes Niveau (p > .5). Mit
Hilfe eines Sobel-Tests (Preacher & Leonardelli, n.d.) wird Uberpriift, ob dieser
indirekte Einfluss der UV ,Konsens" auf die AV ,Einstellung" Uber den Mediator
»,Gedankenvalenz" signifikant von Null verschieden ist. Fiir die Kontrollgruppe ist
dies der Fall (p < .05).

In der Kontrollgruppe zeigt sich also der in der Literatur mehrfach be-
richtete Mehrheitseinfluss durch ,biased processing’ (Erb et al., 1998)
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4.10 Diskussion der Ergebnisse

Die Ergebnisse bestatigen die Hypothese 1, dass unter deindividuieren-
den Bedingungen Minderheitenpositionen attraktiver werden als Mehrheitsposi-
tionen. Bei genauerer Betrachtung der Ergebnisse (Tabelle 9) fallt auf, dass
dieser Effekt nicht Gber eine bedeutend positivere Einschatzung von Minderhei-
tenpositionen (d=0,18 Skalenpunkte Unterschied zwischen Experimental- und
Kontrollgruppe, EffektgréBe’ €=.16), sondern (iber eine Abwertung der von ei-
ner Mehrheit vertretenen Meinung (d=-1,19 Skalenpunkte, EffektgroBe €=-.87)
zustande zu kommen scheint. Dieser Unterschied ist auch der einzige, der in
einem post hoc Scheffé-Test zumindest auf einem progressiven Niveau von p <
.1 signifikant wird. Dieses auf den ersten Blick nicht hypothesenkonforme Er-
gebnis lasst sich jedoch plausibel erklaren: unter deindividuierenden Bedingun-
gen sollte die Motivation entstehen, sich aus der ,grauen Masse" zu l6sen und
eine distinktere Option zu wahlen oder sich auf anderem Wege wieder als ein-
zigartig wahrzunehmen. Das heiBt, Probanden, deren Bedlirfnis nach Differen-
zierung depriviert wurde (Experimentalgruppe) und die dann mit einer
Mehrheitenmeinung konfrontiert waren, mussten diese abwerten, sich von ihr
distanzieren. Nail (1986) hat gréBeren Einfluss von Minderheiten, der mehr auf
einer Ablehnung der Mehrheit basiert und sich vor allem gegen die Mehrheit
richtet, als ,antikonform™ bezeichnet. Bekamen die Probanden stattdessen aber
die Meinung einer Minderheit prasentiert, so konnten sie sich dieser speziellen
distinkten Gruppe anschlieBen, um ihr Bediirfnis zu befriedigen, mussten es
jedoch nicht. Ebenso gut konnten sie ganz andere kognitive Strategien wahlen
oder sich sogar real auffalliger verhalten, um in ihren eigenen Augen an
Distinktheit zu gewinnen. Das gefundene Muster scheint also, auch wenn nicht

genau so vorhergesagt, plausibel.

? Dieser Wert dient lediglich der Veranschaulichung. Statt eines Gesamteffekts fiir die zweifaktorielle
Varianzanalyse wird die Differenz zwischen den beiden Bedingungen jeweils getrennt fiir Minderheiten-
und Mehrheiteneinfluss relativiert an der Standardabweichung der jeweiligen Werte: € = (EG-KG) / SD.
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Prozess des Einflusses

Was anhand der vorliegenden Daten nicht eindeutig zu klaren ist, ist die
Frage danach, wie dieser Prozess zustande kommt. Sowohl der Selbstkategori-
sierungsindex als auch die Valenz der geduBerten Gedanken korrelieren mit
dem zentralen EinstellungsmaB (gemittelter Wert Gber alle 11 Einstellungsi-
tems). Die Versuchsbedingung sagt diese Einflisse jedoch nur schwach voraus.
Eine Erklarung kdnnte sein, dass der Einfluss Uber einen ganz anderen Prozess
vermittelt ist und alle drei hier untersuchten Varianzquellen unabhdngig vonein-
ander die Einstellung beeinflussen. Diese Unabhdngigkeit muss jedoch bezwei-
felt werden, da die Valenz der Gedanken und die Selbstzuordnung zu der
Einflussgruppe signifikant korrelieren (r= .46, p < .001).

Eine weitere Uberlegung wiére, ob die sich deskriptiv andeutende Besté-
tigung des angenommenen Zusammenhang doch nicht nur ein reines Zufalls-
produkt ist, sondern eben einen schwachen Einfluss andeutet. Die
Selbstkategorisierung ist insgesamt relativ schwach (Mittelwert M=3,48 auf ei-
ner Skala von 1 bis 9). Es ware also zu fragen, ob die gewahlte Gruppe Uber-
haupt ein zumindest potentieller Teil der sozialen Identitat der Probanden ist.
Dies wurde versucht sicherzustellen, indem sie als Subgruppe der Studierenden
der Universitat Bonn vorgestellt wurde — zweifellos eine Gruppe, der auch die
Befragten angehdren. Damit sollte sie auch ein aktivierbarer Teil ihrer sozialen
Identitdt sein. Problematisch kénnte jedoch sein, dass es sich gleichzeitig um
eine relativ eingegrenzte Gruppe ohne Vergangenheit und Zukunft handelt, die
lediglich durch eine Situation konstituiert wurde. Es war entweder eine Mehrheit
oder eine Minderheit der Befragten bei einer Informationsveranstaltung zu ei-
nem Feriengebiet. Die Probanden der Studie waren alle nicht Teil dieser Veran-
staltung (die ja in realitas auch gar nicht stattgefunden hatte) und konnten sich
deswegen unter Umstanden gar nicht sinnvoll einer der beiden Gruppe zuord-
nen, weil diese Gruppen weder nach der Umfrage weiterbestanden noch die
Zugehdrigkeit zu einer der beiden von zukiinftiger Relevanz war.

Dies kdnnte ein Grund flir die schwache Selbstkategorisierung sein, er-
klart jedoch nicht den deutlichen Einfluss der kognitiven Verarbeitung, wie sie

sich in der Valenz der Gedanken zeigt. Fiir die Kontrollgruppe wurde dieser Zu-



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 80

sammenhang erwartet. Sie ist gewissermaBen die nicht manipulierte Bedin-
gung, unter der die Motivation nach Differenzierung keine Rolle spielt und die
Probanden deswegen die Konsensinformation nutzen, um die Argumente ver-
zerrt zu verarbeiten. In der Experimentalbedingung wird aber davon ausgegan-
gen, dass die Riickmeldung zu groBer Ahnlichkeit zu der Motivation fiihrt, sich
einer distinkteren Gruppe anzuschlieBen. Die fiir die Experimentalgruppe vor-
hergesagte starkere Selbstkategorisierung als Teil der Einflussgruppe, wenn
diese eine Minderheit ist, zeigte sich jedoch nicht. Stattdessen findet sich eine
positivere Verarbeitung der Argumente der Minderheit unter deindividuierendem
Einfluss. Mittels eines post hoc Scheffé-Test zeigt sich, dass die Gedanken der
Experimentalgruppe in Reaktion auf die Minderheitenposition positiver sind als
die der Kontrollgruppe, p < .08.

Die Motivation, sich aus der Position deprivierter Einzigartigkeit zu be-
freien, flhrt also zu kognitiv positiv verzerrter Verarbeitung der Botschaft. Es
findet also so etwas statt wie eine motivierte kognitive Verzerrung.

Zusatzlich zeigt sich Uber alle Bedingungen eine hohe Korrelation zwi-
schen Selbstkategorisierung und Gedankenvalenz (r = .46, p < .001), die Zwei-
fel an der angenommenen Unabhangigkeit dieser beiden Prozesse aufkommen
lasst. Schon David und Turner (2001) betonen, dass das Bedrfnis danach, ei-
ner Gruppe zugehdrig zu sein, gar nicht getrennt werden kann vom Glauben,
dass diese Gruppe auch eine korrekte Vorstellung von der Welt besitzt. So wird
aus einer Perspektive der sozialen Identitat auch die Dichotomie zwischen nor-
mativem und informativem Einfluss zuriickgewiesen (Turner et al., 1987; S.
76):

Social influence (not power, coercion, compliance) is based upon the social

normative processes that validate the /nformational content of others’ responses:

information is not self-validating. (Hervorhebung R.1.)

In einer weitergehenden Untersuchung lieBe sich Uberpriifen, inwiefern es tat-
sachlich notwendig ist, sich einer Gruppe zugehdrig zu flihlen, um beeinflusst zu
werden, indem die Leichtigkeit der Selbstkategorisierung variiert wirde. Eine
Einflussgruppe misste dann so gewahlt werden, dass sie geeignet dazu ist, sich

zugehorig zu fihlen. Demgegeniiber miisste eine andere es explizit unmdglich
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machen, sich ihr zuzuordnen (Fremdgruppe; vergleiche das Design von Erb et
al., 2004, Exp. 4).

Ebenso lieBe sich in Anlehnung an Pickett und Kolleginnen (2002) eine
Uberpriifung durchfiihren, ob die Probanden wirklich motiviert sind, sich einer
distinkteren Gruppe anzuschlieBen. Dazu mussten sie auf Nachfrage im Ver-
gleich zur Kontrollgruppe die Gruppe kleiner einschatzen und sich eher fir Zu-

gangsbeschrankungen aussprechen.

Bedurfnis nach Einzigartigkeit als Personlichkeitseigenschaft

Ein weiteres Problem der erhobenen Daten ist der fehlende Effekt eines
dispositionellen Bedlirfnisses nach Einzigartigkeit. Die mit der Einzigartigkeits-
skala erhobenen Werte korrelieren mit Null mit den erzielten Effekten. Es kdnn-
ten also ganz andere Variablen sein, die fur den Effekt sorgen, als das aktivierte
Bedlirfnis nach Einzigartigkeit. Jedoch wurde von zahlreichen Autoren (Lynn &
Harris, 1997a, 1997b; Tepper, Bearden & Hunter, 2001; Tepper & Hyole, 1996)
kritisiert, die verwendete Uniqueness-Scale betone zu sehr offentliches und so-
zial riskantes Verhalten. Lynn und Harris (1997b) gingen so weit, zu behaupten,
die Skala messe gar nicht das Bedirfnis nach Einzigartigkeit, sondern lediglich
den Willen, sich 6ffentlich nonkonform zu verhalten. Sie bezieht sich also eher
auf sozial unangepasste ,Einzigartigkeit’ und nicht so sehr auf private Entschei-
dungen, wie die schriftlich und anonym abgegebene Einstellung. Tepper und
Kollegen (2001) stellten fest, dass die Skala von Snyder und Fromkin zwar das
Konsumverhalten vorhersagen kann beziiglich sichtbarem Konsum, wie Status-
symbolen, nicht aber in Bezug auf private, ,,unsichtbare™ Produkte. Analog lieBe
sich plausibel argumentieren, dass die mit der Uniqueness-Scale gemessene
Eigenschaft Auswirkungen haben sollte flr den Fall, dass die Versuchspersonen
ihre Meinung offentlich auBern (z.B. in Situationen, die den Paradigmen von
Asch, 1956, oder Moscovici et al., 1969, ahneln), nicht jedoch im Fall privat ab-
gegebener Urteile. Fir die Messung sozial akzeptierter Wege, einzigartig zu
sein, scheint die ,Self-attributed need for uniqueness (SANU) scale™ von Lynn
und Harris (1997b) geeigneter. Die SANU besteht aus lediglich vier Items, die

vom Probanden direkt eine Einschatzung des eigenen Bedirfnisses nach Einzig-
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artigkeit verlangen. Unter Umstdanden kdnnte der von Snyder und Fromkin be-
hauptete dispositionelle Anteil am Bedlrfnis nach Einzigartigkeit flr zuklnftige
Untersuchungen mit der SANU valider und ékonomischer erfasst werden. Zu-
dem gibt es Hinweise darauf, dass dieser Wert mehr Relevanz flir privat abge-
gebene Urteile hat (Lynn & Harris, 1997b; Lynn & Snyder, 2002).

Zusammenfassung

Zusammenfassend lasst sich also sagen, dass der prognostizierte Effekt
gefunden wurde (Bestdtigung der Hypothese 1), der dahinterstehende Prozess
aber nur unbefriedigt geklart werden konnte. Es bedarf weiterer Forschung, um
den Einfluss motivationaler und kognitiver Komponenten zu trennen bzw. zu
Uberpriifen, inwiefern sich diese Dichotomie aufrecht erhalten lasst (siehe auch
Turner et al., 1987).
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5 Diskussion

Ziel der Arbeit war es, Bedingungen zu finden, unter denen es attraktiv
wird, sich einer Minderheit anzuschlieBen. Dieses Ziel wurde erreicht. Unter
deindividuierenden Bedingungen und der resultierenden Aktivierung des Be-
dirfnisses nach Differenzierung ist es attraktiver, einer Minderheit zuzustimmen
als einer Mehrheit. Dieser Prozess scheint im vorliegenden Experiment jedoch
eher Uber die Abwertung der Mehrheit vermittelt zu sein als Uber eine gestei-
gerte Attraktivitat der Minderheit.

Ein weiteres Ziel war es, Bestatigung flir die Annahme zu finden, dass
dieser Prozess Uber eine selbst konstruierte Zugehdrigkeit zu dieser Einfluss-
gruppe vermittelt ist. Trotz eines hohen Zusammenhangs von Zugehorigkeit
und Einstellung konnte diese Annahme nicht Giberzeugend belegt werden.

Fir die Glite des Designs spricht jedoch, dass die in einer Kontrollbedin-
gung zu erwartenden Effekte gefunden wurden. Es zeigte sich der in der Litera-
tur berichtete Effekt eines Mehrheitseinflusses. Ebenso erwartungsgemaB zeigt
sich die Vermittlung dieses Effekts Uber verzerrte kognitive Verarbeitung der

Argumente.

Trennung von motivationalen und kognitiven Komponenten

Insgesamt nahren die Ergebnisse jedoch Zweifel an der strikten Tren-
nung kognitiv verzerrter Verarbeitung der Argumente und motivational beding-
ter Selbstkategorisierung. Beides scheint viel enger miteinander
zusammenzuhangen, als von vielen Autoren angenommen. Nicht ausschlieBen
lasst sich jedoch, dass dieses Ergebnis ein Artefakt der Abfrage ist. Denkbar ist,
dass die Frage nach der Zugehdrigkeit weniger die tatsachliche Motivation wi-
derspiegelt, Teil dieser Gruppe zu sein, als vielmehr die Motivation, konsistent
zu antworten. Die Probanden wiirden dann einfach bei einem einmal generier-
ten Zustimmungsmodus bleiben. Hatten sie die Einstellungsfragen tberwiegend
negativ beantwortet, so schiene es ihnen widerspruichlich, sich trotzdem dieser

Gruppe anzuschlieBen. Sie missten sich dann einer Gruppe ahnlich und zuge-
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horig fihlen, deren Argumente sie vorher als wenig liberzeugend empfunden
haben.

Dies ist eine Gefahr, die in der seriellen Abfrage begriindet liegt. Der ge-
fundene hohe Zusammenhang von Selbstkategorisierung und Einstellung Uber
alle Bedingungen hinweg ware dann ein Produkt des Bedurfnisses nach innerer
Konsistenz und fir unsere Belange relativ bedeutungslos. Um dies auszuschlie-
Ben, lieBe sich die Reihenfolge der Abfragen variieren. Zum Beispiel wirde die
Frage nach dem Geflihl der Zugehdrigkeit zu der Gruppe unmittelbar nach dem
Lesen des Textes gestellt werden und somit vorden Fragen zur Einstellung.

Eine Schwache dieser Alternative ware jedoch, dass die verzerrte Verar-
beitung der Argumente unter Umstdnden schon beim Lesen stattfindet. Die
unmittelbar nach dem Lesen abgefragte Selbstkategorisierung kénnte also den-
noch von verzerrter Verarbeitung beeinflusst sein. Dieser Einwand wurde oben
schon als Gedanke Davids und Turners (2001) angefiihrt. Die Zugehdrigkeit zu
einer Gruppe lasst sich nicht trennen von der Uberzeugung, dass diese Gruppe
eine korrekte Vorstellung von der Welt besitzt. Die positive Interpretation dar-
gebotener Argumente und das damit verknipfte Urteil, diese Position sei zutref-
fend, konnte also dazu fiihren, sich dieser Gruppe zugehorig zu flihlen. Die
Trennung zwischen motivationalen und kognitiven Komponenten verschwimmt
hier.

Besser ware es, die Probanden so nach ihrer Zugehdrigkeit zu fragen,
dass eine bestehende Zustimmungstendenz die Antworten nicht verzerren
kann. Dazu kénnte man ihnen die Aufgabe geben, wichtige Ebenen ihrer sozia-
len Identitdt zu nennen. Die deindividuierten Probanden sollten distinktere, ex-
klusivere Kategorien angeben. Da dies jedoch leicht dazu flihren kdnnte, fir die
Untersuchung relativ irrelevante Kategorien zu erhalten, missten Alternativen
vorgegeben werden. In unserem Beispiel ware das eine sehr inklusive Kategorie
(z.B. ,Student™), eine mittlere (z.B. ,Student in Bonn") und eine sehr exklusive
Kategorie (z.B. ,Bonner Student, der Curutao-See flir ein geeignetes Urlaubsziel
halt"). An diesem Beispiel sieht man schon, dass es ebenso wichtig ware, ein
Thema zu finden, zu dem zwar keine Voreinstellungen existieren, das es aber

einfacher macht, sich zumindest potentiel/ einer Gruppe von Beflirwortern zu-



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 85

zuordnen. Geeignet ware ein gesellschaftlich relevantes Thema, zu dem es in
der Gesellschaft Beflirworter und Gegner gibt. Gleichzeitig sollten jedoch mog-
lichst keine Voreinstellungen existieren, was unmdglich scheint.

Einfacher lieBe sich die Frage nach der Bedeutung der Selbstkategorisie-
rung klaren durch die Erweiterung des Designs um vier Bedingungen, in denen
die Einflussgruppe jeweils die Mehrheit oder Minderheit einer Fremdgruppe ist,
der sich die Probanden unmdglich zuordnen kénnen, wahrend dies im Fall der
Eigengruppe leicht ist. Dieses Vorgehen wurde von Erb und Kollegen (2004)
schon angewandt und brachte dort den gewtinschten Effekt, dass der prognos-
tizierte Einfluss Uber Selbstkategorisierung verschwindet, wenn diese Zuord-
nung maoglich ist.

Um den Einfluss verzerrter Verarbeitung der Argumente ganz auszu-
schlieBen, kénnte den Probanden lediglich reine Konsensinformationen in Ab-
wesenheit von Argumenten dargeboten werden. Das Bedlirfnis nach Distinktheit
kdnnte die kleinere Gruppe auch ohne Argumente erfiillen und deindividuierte
Probanden dazu bringen, sich in ihren Urteilen anzuschlieBen. Gleichzeitig ware
die verzerrte kognitive Verarbeitung als Mediator eines solchen Einflusses aus-

zuschlieBen.

Attraktive Minderheitenposition

Trotz der Unklarheit Gber die vermittelnden Prozesse zeigt sich jedoch,
dass es Situationen gibt, in denen es attraktiver ist, einer Minderheit zuzustim-
men als einer Mehrheit. Alleine die Tatsache, dass zu der vertretenen Meinung
nur geringer Konsens bestand, machte sie attraktiv. Es zeigte sich also so etwas
wie ein normativer Einfluss einer numerisch kleinen Gruppe, einer Minderheit.
Diese Mdoglichkeit wurde in der sehr umfangreichen Literatur zu sozialem Ein-
fluss bislang nur am Rande in Betracht gezogen.

Eine Ausnahme bildet die bereits erwahnte Untersuchung von Erb und
Kollegen (2004). Dort wurde die Zustimmung zu Minderheitenpositionen wahr-
scheinlicher flir Probanden, denen risikoreiches Verhalten durch ein semanti-
sches Priming als positiv dargestellt wurde. GemadB der These der

Valenzasymmetrie gibt es auf Seiten der Minderheit zwar mehr zu verlieren,
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aber auch mehr zu gewinnen. ,Und wer nicht wagt, der nicht gewinnt" kénnte
das Motto eines risikofreudigen Menschen sein. Teil der Minderheit zu sein birgt
zwar das Risiko extrem negativer Konsequenzen, wenn die Minderheit eine klei-
ne Verlierergemeinde ist. Gleichzeitig verspricht es jedoch zumindest die M6g-
lichkeit, Teil einer exklusiven Gewinnergemeinde zu sein.

Im vorliegenden Experiment versprach es keinerlei Gewinn, Teil der Min-
derheit zu sein bzw. ihr zuzustimmen. Stimmten die Probanden in der Experi-
mentalbedingung der Minderheit eher zu als der Mehrheit, so aus dem Grund,
sich selbst als einzigartiger, als distinkter wahrzunehmen. Dieses Bedirfnis wird
von zahlreichen Autoren angenommen, auch wenn die Bezeichnung und ge-
naue Ausformung variiert (beispielhaft siehe Brewer, 1991; Maslach, 1974; oder
Snyder & Fromkin, 1980).

Einzigartiges Konsumverhalten?

Unabhéngig von vermeintlich rationalen Uberlegungen beziiglich Kosten
und Nutzen beeinflusst dieses Bediirfnis die Entscheidungen von Individuen. In
Bezug auf Einstellungsanderung habe ich versucht, dies anhand der Differenzie-
rung zwischen informativem (rationale Uberzeugung durch Fakten und gute
Argumente) und normativem Einfluss zu zeigen. In der Literatur ist dieses Pha-
nomen besonders umfangreich dargestellt worden fiir den Zusammenhang zwi-
schen Einzigartigkeit und Konsumentscheidungen (Burns & Krampf, 1992; Lynn
& Harris 1997a, 1997b; Snyder & Fromkin, 1980; Tepper et al., 2001). Sich fir
ein Produkt zu entscheiden aus nicht streng rationalen Griinden wird als nicht-
instrumenteller Konsum bezeichnet (Leibenstein, 1966). Diese Form des Kon-
sums widerspricht der Annahme eines streng rationalen ,,homo economicus",
der gemaB Angebot und Nachfrage das jeweils gunstigste Produkt auf dem
Markt kauft. Ein besonders prominentes Beispiel ist der Veblen-Effekt — ein Pro-
dukt nicht trotz, sondern wegen seines hohen Preises zu kaufen, demonstrativ
zu konsumieren (Veblen, 1899). Andere Effekte sind die bereits in der Einlei-
tung angesprochenen ,Snob"- und , Mitlaufer"-Effekte (Leibenstein, 1966).

Kaufverhalten dient hier nicht dem Erwerb von lebensnotwendigen Wa-

ren, sondern zur Erflillung anderer gesellschaftlicher Bedirfnisse, z.B. dem
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Streben danach, einzigartig zu sein. Das Kaufverhalten ist somit ein Mittel der
Selbstverwirklichung und die Produkte eine Erweiterung des Selbst. In den Wor-
ten von James (1909): das ,materielle Mich" ist Teil des ,empirischen Selbst".
Flr unsere Fragestellung relevant ist der ,,Snob"“-Effekt. Er bezieht sich auf die
sinkende Nachfrage nach Produkten, die von vielen gekauft werden, die also
das Bedurfnis nach Einzigartigkeit durch Kauf dieser Produkte nicht erfillen
kénnen. Flr die Frage der Kaufentscheidung von Meinungsfiihrern ist festge-
stellt worden, dass umso mehr innovative Produkte gekauft werden je hdher die
Auspragung auf der Uniqueness-Skala ist (Burns & Krampf, 1992). Dies ist inso-
fern interessant, als in der Theorie der Meinungsfiihrerschaft davon ausgegan-
gen wird, dass innovative Produkte zuerst nur von einer kleinen Menge an
Meinungsflihrern (Innovatoren) angenommen werden, und diese dann als Mul-
tiplikatoren flir die weitere Verbreitung sorgen und somit der Schllssel zu letzt-
endlichem Erfolg sind (Midgley & Downling, 1978). Die Verbreiterung der
Konsumentenbasis kann also als ein Beispiel initialen Minderheiteneinflusses
interpretiert werden. Eine kleine Gruppe von Innovatoren sorgt daftir, dass ein
Produkt von der groBen Mehrheit angenommen wird. Snyder (1992) weist auf
das Dilemma fir die Konsumenten hin: ihre urspriingliche Motivation, ihr Be-
dirfnis nach Einzigartigkeit durch Kauf eines Produktes zu befriedigen wird kon-
terkariert durch die Popularisierung ebendieses Produktes.

Menschen, die neue Produkte sehr friih erwerben, nachdem sie auf den
Markt gekommen sind, zeichnen sich durch einen hdéheren Wert auf der Uni-
quenessskala aus (Bruns & Krampf, 1992). Produkte sind flir diese Innovatoren
attraktiver, je weniger sie verfligbar sind und je eher sie ihren Besitzer einzigar-
tig erscheinen lassen (Szybillo, 1975). Dieser Zusammenhang von innovativem
Konsumverhalten und dem Bedirfnis nach Einzigartigkeit bezieht sich hier auf
die urspriinglichen Pioniere, also auf die Agenten des sozialen Einflusses durch
Minderheiten. Die vorliegende Studie zeigt, dass dieses Bedtirfnis auch bei den
Rezipienten dieses Einflusses eine Rolle spielt. Dieser Zusammenhang gilt zu-
mindest so lange, wie die Konsumenten dieses Produktes eine distinkte, exklu-

sive Gruppe darstellen. Wird ein Produkt im Laufe der Zeit so popular, dass eine
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Mehrheit zu den Konsumenten zahlt, sollte dieses Bedirfnis eher gegenteilig

wirken, die Attraktivitat des Produktes also eher mindern.

Minderheiteneinfluss und sozialer Wandel

Moscovici (1979) ging es darum, mit seiner Theorie weniger profane As-
pekte des gesellschaftlichen Lebens als Konsumentenentscheidungen zu erkla-
ren. Ihm ging es um gesellschaftlichen Wandel und ein Modell davon, wie es
vor sich geht, dass ,,... das Ketzertum einer Generation zum Allgemeinplatz der
nachsten wird" (S. 82). Ebenso wie Le Bon sucht er Erklarungen flir die politi-
schen Veranderungen seiner Zeit, wovon die von ihm angeflihrten Beispiele
zahlreich Kenntnis geben. Unter dem Eindruck der Studentenrevolte und der
antikolonialen Bewegungen, mit Verweis auf die radikale Linke und die kommu-
nistischen Parteien, entwickelt Moscovici seinen Begriff von Minderheitenein-
fluss als sozialem Wandel. Sein Modell beschreibt, dass die Minderheit einen
Konflikt auslést, die Rezipienten sich auf die Suche nach der zutreffenden Posi-
tion begeben und durch inhaltliche Beschaftigung mit dem Thema sich der Mei-
nung der Minderheit anndhern — auch wenn aufgrund sozialen Drucks mitunter
nur auf verwandten Themen oder bei privater Befragung (Moscovici, 1980).

Im Gegensatz dazu wurde in der vorliegenden Arbeit ein anderer Ein-
flussprozess angenommen. Sich Minderheitenmeinungen anzuschlieBen, kann
fur sich schon attraktiv sein, weil es das Gefilihl der Distinktheit und Einzigartig-
keit vermittelt. Mit Blick auf die von Moscovici gewahlten Beispiele sozialen
Wandels durch Minderheiten lasst sich jedoch fragen: Kann etwas so Bedeuten-
des wie das politische Engagement der neuen sozialen Bewegungen mit solch
banalen Motiven wie dem Bediirfnis danach, einzigartig zu sein, erklart werden?
Ganz sicher ist dies nicht der einzige Faktor. Allerdings ware es vor dem Hinter-
grund der vorliegenden Ergebnisse sicherlich auch naiv, von einem reinen in-
formativen Einfluss auszugehen.

Soziale Bewegungen sind allgemein Jugendbewegungen (Scherer, 1988).
Junge Menschen auf der Suche nach einer distinkten Identitdt lassen sich nicht
nur durch gute Argumente dazu bringen, Teil einer ,Bewegung" zu sein. ,Die

Sehnsucht nach der Differenz, nach der Distanz, nach dem Rollenspiel ist offen-
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kundig auch Sehnsucht nach Veranderbarkeit" bemerkt Stephan (1985). Dies
spiegelt sich laut Grob (1985) auch im Kleidungsverhalten wider, das vor allem
~Abgrenzung gegen das Establishment, gegen die normierte und formierte Ge-
sellschaft® (S. 253) symbolisieren sollte. Ohne diese Bewegungen verkirzen zu
wollen auf eine reine Distinktheitsgeste und ohne sie ihres inhaltlichen Gehalts
berauben zu wollen, kann das Konzept des Einzigartigkeitsstreben vielleicht hel-
fen, dieses Phanomen zu verstehen.

Die hervorragende Rolle der Jugend in diesen Bewegungen steht im Ein-
klang mit den oben erwdhnten Uberlegungen Eriksons (1979). Um nicht in Ego-
Diffusion zu verfallen, muss der Heranwachsende eine distinkte Ich-Identitat
entwickeln. ,Kollektives Verhalten von Jugend, das von der Erwachsenengesell-
schaft signifikant abweicht, kann zwar, muss aber nicht die Form sozialer Be-
wegungen annehmen" (Scherer, 1988; S. 245). Einzigartigkeit lasst sich zum
Beispiel auch erreichen durch ausgefallene Kleidung oder subkulturelle Identifi-
zierung.

Somit lassen sich mit dem in der vorliegenden Arbeit skizzierten psycho-
logischen Mechanismus des individuellen Bedirfnisses nach Einzigartigkeit so-

ziologische Befunde plausibel erganzen.

Abschlussdiskussion

In der vorliegenden Arbeit wurde die erste Hypothese bestdtigt, dass
deindividuierte Personen einer Minderheitenposition tendenziell eher zustimmen
als einer Mehrheitsposition — bei identischem Inhalt. Das heiBt, alleine der nied-
rige Konsens machte diese Option attraktiv. Entgegen der Annahme, dass die
groBere Zustimmung Teil einer Selbstkategorisierung zu dieser Einflussgruppe
sei, fand sich eher eine Abwertung der Mehrheitsposition durch negativ verzerr-
te Verarbeitung der Argumente. Dies widerspricht den aus der Theorie der Op-
timalen Distinktheit abgeleiteten Vorhersagen dariber, wie die groBere
Zustimmung zur Minderheit zustande kommt.

In der Tradition der Theorie sozialer Identitat war davon ausgegangen
worden, dass Personen motiviert sind, sich Gruppen zuzuordnen, um funda-

mentale Bedirfnisse zu befriedigen. Das hier durch die Minderheit zu befriedi-
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gende Motiv ist das fundamentale nach Distinktheit (Brewer, 1991). In einem
zweiten Schritt erst wiirde Uber die Identifikation mit der Einflussgruppe auch
deren Position eher zugestimmt.

Mehr Zustimmung ging zwar einher mit hdher eingestufter Zugehdrig-
keit, dieser Zusammenhang konnte jedoch nicht den gefundenen Effekt der
Manipulation der UV erklaren. Dies wurde so interpretiert, dass der Zusammen-
hang ein Artefakt der Abfrage sei.

Die vorliegenden Ergebnisse sprechen also eher daflir, dass die Attrakti-
vitat der Minderheit nicht Gber das Gefiihl der Zugehdrigkeit zu dieser Gruppe
vermittelt ist. In Termini der Theorie der Einzigartigkeit (Snyder & Fromkin,
1980) ist die Zustimmung zu der Position mit geringem Konsens also ein Einzig-
artigkeitsattribut, wie z.B. auch seltene Sammlerobjekte. Dies verlangt nicht,
sich mit der Gruppe zu identifizieren. Die Theorie der Einzigartigkeit wurde ent-
wickelt auf Basis zahlreicher Hinweise aus der psychologischen Literatur auf ein
Bediirfnis danach, ein einzigartig wahrnehmbares Individuum zu sein. Einen
dieser Hinweise aus der Entwicklungspsychologie (Erikson, 1979) habe ich oben
in Verbindung gebracht mit Moscovicis (1979) einflussreicher Literatur zu Min-

derheiteneinfluss als sozialem Wandel.

Deindividuierung wurde in der vorliegenden Arbeit definiert als ein situa-
tiv ausgeldstes Geflihl mangelnder Wahrnehmbarkeit als einzigartiges Indivi-
duum. Zahlreiche Autoren sind davon ausgegangen, dass deindividuierende
Situationen anti-soziales, ungehemmtes Verhalten auslésen (z.B. Festinger et
al., 1952; Zimbardo, 1969). Das soziale Identitdtsmodell der Deindividuierung
(SIDE; Reicher, Spears & Postmes, 1995) kritisiert diese Ansicht mit dem Hin-
weis auf den offensichtlichen Aufforderungscharakter der verwendeten experi-
mentellen Settings in der Deindividuierungsforschung. Die vorliegende Studie
stellt einen Ansatz vor, wie klassische Ergebnisse der Forschungstradition zu
Deindividuierung erklart werden kdnnen als anti-normatives und in diesem Sin-
ne einzigartiges Verhalten einzigartigkeits-deprivierter Personen. Dies kann hel-

fen, die Ergebnisse zu deindividuierenden Situationen zu erklaren, die sich nicht
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mit dem SIDE erklaren lassen, ohne auf so fragwiirdige Konzepte wie ein ,Mas-

senbewusstsein™ (Le Bon, 1951) zurlickgreifen zu mussen.

Es ist davon auszugehen, dass das Bedurfnis nach Einzigartigkeit nicht
nur in den relativ extremen Laborsituationen experimentell induzierter Deindivi-
duierung zu mehr Minderheiteneinfluss flhrt. Auch im Alltag kann es attraktiv
sein, Minderheitenmeinungen zu lbernehmen, wenn diese es einem erlauben,
sich aus der ,grauen Masse" zu losen.

Der beschriebene Zusammenhang ware somit ein Beispiel flir normativen
Einfluss von Minderheiten. Entgegen gelaufiger Annahmen misste die Minder-
heit ihren Status als Minderheit also nicht wettmachen, um Einfluss zu haben,
sondern kdnnte unter bestimmten Voraussetzungen Einfluss haben, gerade weil
sie eine Minderheit ist. Die lieBe sich in zuklinftigen Studien noch klarer Uber-
prifen. Der ,mere consensus’-Ansatz (Erb & Bohner, 2001) beschreibt, wie In-
formationen Uber den Konsens alleine schon Einfluss haben — unabhdngig von
Mdglichkeiten der Identifikation, Konflikt oder ahnlichem. In der vorliegenden
Arbeit wurde die Mdglichkeit zur Identifikation sichergestellt dadurch, dass die
Probanden Teil der gleichen Uberkategorie (Bonner Studenten) waren wie die
Einflussgruppe. Da die Ergebnisse jedoch darauf verweisen, dass diese Identifi-
kation nicht der vermittelnde Prozess des Einflusses ist, lieBe sich in Zukunft
auch eine Studie ohne diese Identifikationsmdglichkeit durchfiihren. Findet sich
dort der gleiche Effekt, kbnnen wir von einem reinen Konsenseffekt ausgehen,

der in bestimmten Situationen auch zugunsten der Minderheit wirken kann.

Mit der vorliegenden Arbeit wurde der Versuch unternommen, zwei sozi-
alpsychologische Themenbereiche aufeinander zu beziehen. Dazu wurden Uber-
legungen zu Deindividuierung und Distinktheit in Zusammenhang gebracht mit
den Ergebnissen der Forschung zu sozialem Einfluss. Menschen, die Minderhei-
tenpositionen zustimmen, sind in dieser Beziehung deviant oder anders als die
Mehrheit. ,Und Anderssein kann auch ein Bedlrfnis widerspiegeln, sich von an-

deren abzuheben, sowie den Wunsch, das zu behaupten, an was man glaubt



Was macht Minderheitenmeinungen attraktiv? 92

und was man fir wichtig halt" (Moscovici, 1979; S. 57). Dieses Bedurfnis ist das

Bedirfnis nach Einzigartigkeit.
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Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer
zunachst einmal vielen Dank fur Ihre Bereitschaft, unsere Arbeit zu unterstitzen.

In Brasilien existiert seit kurzer Zeit ein neues Urlaubsgebiet um den Curutao-See,
das beworben werden soll.

Die zufriedenen Besucher des Urlaubsgebiet fihren verschiedene Argumente an,
die fur den Besuch dieses Gebietes sprechen.

Im Folgenden erhalten Sie eine Auswahl dieser Argumente, die fir das
Urlaubsgebiet Curutao-See sprechen. Uns interessiert in diesem Zusammenhang,
wie die Argumente wahrgenommen werden. Wir mdchten Sie deshalb darum
bitten, jedes dieser Argumente aufmerksam zu lesen und danach zu bewerten,
fir wie Uberzeugende Sie personlich jedes einzelne dieser Argumente halten.

Zur Bewertung dieser Argumente steht Ihnen jeweils eine Skala zur Verfigung.
Kreuzen Sie bitte auf dieser Skala die 1 an, wenn Sie glauben, das Argument ist
schwach oder tUberhaupt nicht tberzeugend. Wahlen Sie dagegen die 9, wenn Sie
glauben, das Argument ist stark oder sehr Uberzeugend. Mit den Zahlen
dazwischen kdnnen Sie Ihr Urteil abstufen.

Bitte lesen Sie jedes einzelne Argument sehr genau und besonders aufmerksam.

Bitte umblattern
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Argument 1

Das Urlaubgebiet Curutao-See wird von Rio direkt angeflogen, es lasst sich
bequem innerhalb einer Stunde erreichen. Insofern sind schnelle An- und
Abreisen gewahrleistet.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 2

Die Kriminalitatsrate in der Region ist besonders niedrig. Aufgrund der guten
sozialen Situation der lokalen Bevdlkerung, die vom Tourismus profitiert, ist die
Kriminalitatsrate geringer als in deutschen Urlaubsgebieten vergleichbarer GroRe.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
Argument 3

Die arztliche Versorgung der Touristen entspricht westlichen Standards. Zur
Vorbeugung vor Infektionskrankheiten wird das Trinkwasser des Gebiets mit Hilfe
deutscher Technik hygienisch aufbereitet.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 4

Der See bietet ein Angebot fir Wassersportler. Es existiert ein Verleihservice von
Schlauchbooten. Zusatzlich Gberwacht ein Wasserrettungsdienst die
Badebuchten.

Dieses Argument halte ich fur
1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend



Anhang 109

Argument 5

Das Gebiet entspricht modernen 6kologischen Standards. Eine Stadtverordnung
verbietet den Verkauf von Speisen in Einwegverpackungen.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
tberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
Argument 6

Das Gebiet um den Curutao-See ist touristisch gut erschlossen. Einige
Restaurants und Souvenirladen laden ein zum Verweilen und Bummein.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
Argument 7

Die weitere Landschaft um den See ist in einigen Teilen nahezu unberihrt und
gilt als Tip unter den Urlaubern. Es wird erwogen, die Tierwelt der Umgebung in
ihren urspringlichen Artenreichtum zurtickzuversetzen. Dies wird einige
Mdoglichkeiten fur Fotoausfliige bieten.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
Argument 8

Wie ganz Brasilien, so ist auch das Gebiet um den Curutao-See besonders fir
preisbewusste Urlauber geeignet. Ein Urlauber bezahlt in einem guten Hotel flr
die Ubernachtung nur etwa 50,- Euro pro Nacht.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend

Wir méchten Sie noch um einige Angaben zu Ihrer Person bitten:
Geschlecht: [ ] weiblich [ ] mannlich
Alter:

Semesterzahl:
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Argument 1

Das Urlaubgebiet Curutao-See wird von Rio zwar nicht direkt angeflogen, es lasst
sich jedoch mit einer achtstiindigen Bahnfahrt erreichen. Insofern sind schnelle
An- und Abreisen gewahrleistet.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 2

Die Kriminalitatsrate in der Region ist besonders niedrig. Die Ortliche Polizei ist
gut ausgestattet mit Personal und Ausristung.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 3

Die arztliche Versorgung der Touristen entspricht westlichen Standards. Vor Ort
befindet sich ein Krankenhaus mit internationaler Technik und
fremdsprachenkundigem Personal.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
tberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
Argument 4

Der See bietet ein Angebot fur Wassersportler. Im klaren Wasser des Sees finden
sich viele Stellen mit Unterwasserlandschaften, die zum Schnorcheln und Tauchen
einladen. Tauch- und Surfkurse werden ebenfalls angeboten.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 5

Das Gebiet entspricht modernen 6kologischen Standards. Regenerative Energien,
wie Solar- und Wasserkraft werden genutzt, und der Autoverkehr wird per
Stadtverordnung auf das Notigste begrenzt.

Dieses Argument halte ich fur
1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend
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Argument 6

Das Gebiet um den Curutao-See ist touristisch gut erschlossen. Vielfaltige
Mdoglichkeiten der Freizeitgestaltung bieten sich an: Motorrad- und Autoverleih,
mehrere Freiluftkinos, Restaurants der unterschiedlichsten Niveaus, Spielkasinos
und Diskotheken.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 7

Die weitere Landschaft um den See ist in einigen Teilen nahezu unberthrt und
gilt als Tip unter den Urlaubern. Die Tierwelt in der umgebenden Natur ist in
ihrem ursprunglichen Artenreichtum erhalten und bietet Méglichkeiten fur
spektakulare Fotoausflige.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uiberzeugend
Argument 8

Wie ganz Brasilien, so ist auch das Gebiet um den Curutao-See besonders fir
preisbewusste Urlauber geeignet. Ein Urlauber bezahlt in einem guten Hotel flr
die Ubernachtung nur etwa 10,- Euro pro Nacht.

Dieses Argument halte ich fur

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Uberhaupt nicht sehr
Uberzeugend Uberzeugend

Wir mochten Sie noch um einige Angaben zu lhrer Person bitten:
Geschlecht: [_] weiblich [_] mannlich
Alter:

Semesterzahl:
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Jetzt interessiert uns noch lhre personliche Einstellung zu diesem Urlaubgebiet, da die
Einstellung zu einem Thema die Bewertung der Argumentqualitat beeinflussen kann.
Wahrscheinlich haben Sie bisher nur wenige Informationen tber das Curutao-Gebiet,
doch beantworten Sie bitte trotzdem jede der folgenden Fragen, indem Sie bei jeder
Aussage angeben, wie sehr Sie dieser zustimmen.

1. ,Der Curutao-See ist allgemein ein lohnendes Urlaubsziel.*

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

2. ,Die Ferienziele am Curutao-See lassen sich sehr gut erreichen.”
1 2 3 4 5 6 7 8 9

lehne vollig ab stimme voéllig zu

3. ,Die Region um den Curutao-See ist besonders sicher.*

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

4. ,Am Curutao-See wird sehr viel fir die Gesundheit der Urlauber getan.*

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

5. ,,Am Curutao-See gibt es hervorragende Moglichkeiten fir Wassersportler.*

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

6. ,,Die 6kologischen Standards am Curutao-See entsprechen denen moderner
Urlaubsgegenden.”

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

7. ,Das Gebiet direkt am Curutao-See ist touristisch sehr gut erschlossen.*”
1 2 3 4 5 6 7 8 9

lehne vollig ab stimme voéllig zu

8. ,Das weitere Gebiet um den Curutao-See bietet eine vollig unberiihrte Landschaft.”

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme vollig zu

9. ,,Das Urlaubsgebiet Curutao-See ist besonders preisgunstig.*

1 2 3 4 5 6 7 8 9
lehne vollig ab stimme véllig zu
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Ablauf des RPDA-R

Startseite ,,index.htm*

®|

4 Fehlermeldung
Code-Nummer eingegeben?
Code-Nummer keine ,,0* oder ,,9“?

Item 1 beantwortet? .
— Nein
Item 2 beantwortet?

Item 32 beantwortet?

b

Letzte Ziffer der Code-Nummer eine...

7 7 7 4 N N N N
LA L2 .3 A ...5 ...6 L7 .8
4 4 4 4 4 4 4 4

|il.ntm* | ,dLl.htm* [,i2.htm" |,d2.htm" [,i3.htm" |,d3.htm" [,i4.htm* |, d4.htm" |

N N N i\ 74 74 74 74
Ubertrag in Papierbogen
RPDA-R
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,ndex.htm*“ — Startseite des RPDA-R Personlichkeitstests

a Erhebung zum Fragebogen RPDA-R - Microsoft Internet Explorer - | = |£|

Datei  Bearbeiten  Ansicht Faveriten Extras  ? | ‘?,l|

RSN

RPDAZ

RFDA ist ein nicht

f in der Diese Seite gilt als nicht-gewerblich und dient rein privaten Zwedken. Erhebungen zum RPDA werden in
mit U weltweit u Die T aller F ist freiwillig. F Daten werden nicht gespeichert.

(&l Fertig [T [ arbeitsplatz

,intro.htm*“ — Instruktion fur den RPDA-R

3 Erhebung zum Fragebogen RPDA-R - Microsoft Internet Explorer : - | & |5|
Datei Bearbeiten Ansicht Favoriten Extras  ? .-;‘;. |

Liebe Versuchsperson,

wir danken Ihnen fur die Teilnahme an unserer Erhebungsstudie zu einem Fragebogeninstrument der
Personlichkeitsforschung, dem RPDA-R. Der RPDA-R versucht, mit Hilfe maglichst weniger Fragen, 4
Grunddimensionen der Persanlichkeit méglichst genau zu erfassen. Die Entwicklung dieses Instruments wird in
Kooperation mit verschiedenen Universitaten durchgefiihrt

Im folgenden werden lhnen verschiedene Fragen oder Aussagenséatze vorgegeben, zu denen
Antwortmoglichkeiten prasentiert werden.

Im ersten Teil des Tests mussen die Antworten auf einer Skala von "- -" (starke Ablehnung) bis "+ +" (starke
Zustimmung) gegeben werden.

Im zweiten Teil haben Sie die Wahl zwischen konkreten vorgegebenen Alternativen.

Bitte beantworten Sie JEDE Frage, so wie es lhnen am ehesten entspricht.

Denken Sie nicht lange Gber Ihre Antworten nach, und wenn Sie sich nicht sicher sind, entscheiden sie intuitiv.
Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten.

Samtliche Daten aus diesem Test werden nicht personenbezogen ausgewertet. Yon den erhobenen Daten ist
kein Rickschluss auf Ihre ldentitat méglich. Seien Sie also bitte so ehrlich wie maglich.

Nach Beantwortung aller Fragen, wird Ihnen Ihr Ergebnis auf den vier entscheidenden Skalen mitgeteilt. Wir bitten
Sie, dieses Ergebnis in den Auswertungsbogen, der lhnen ausgeteilt wurde, einzutragen. Sollten Sie keinen
solchen Bogen erhalten haben, informieren Sie den Versuchsleiter bitte jetzt.

In den Bogen tragen Sie die Werte ein, verbinden sie mit einer Linie 7u einer Kurve und geben ihn bitte beim
Versuchsleiter ab.

Wir bedanken uns erneut und wunschen lhnen viel Spalk beim Bearbeiten des RPDA-R.

Klicken Sie bitte auf den Pfeil um mit der Berabeitung zu beginnen.

‘Q Fertig l_ ’_ l_l d Arbeitsplatz
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~items.htm*“ — Fragebogen RPDA-R

<} Fragebogen RPDA-R - Microsoft Internet Explorer 181 x|
Datei  Bearbeiten Ansicht Favoriten Extras 7 | -z.

Bitte gebe Sie zuerst Ilhre Kennnummer an - Sie steht oben links auf dem lhnen ausgeteilten Bogen:
Fiillen Sie die unten stehenden Fragen bitte gemaR folgendem Muster aus:

- +  ++
Wenn Sie der Aussage voll und ganz zustimmen, kreuzen Sie das Kastchen ganz rechts (++). an.

0 [ 0 ¥

- - + ++
Lehnen Sie den Inhalt der Aussage voll und ganz ab, klicken Sie die Option ganz links (- -} e - e
Sollten Sie der Aussage nicht voll, aber doch tendenziell zustimmen, so wahlen Sie die zweite Option von -t
rechts (+). - w S w
Soliten Sie die Aussage eher ablehnen, aber nicht voll und ganz, dann nehmen Sie das zweite Kastchen von -t
links { - ). . 5w

Nachdem diesen insgesamt 24 Fragen werden lhnen noch 8 weitere Fragen mit konkreten Optionen vorgegeben.
Wenn Sie alle Fragen beantwortet haben und auf den Button geklickt haben, werden ihre Werte auf vier Skalen
erscheinen. Tragen Sie diese bitte in den lhnen ausgehéndigten Bogen ein und geben Sie diesen wieder ab.

Vielen Dank fiir ihre Mitarbeit

- - +  ++
1. Ichversuche zu jedem, dem ich begegne, freundlich zu sein. oo o
2 Wenn ich Gelegenheit hatte, wirde ich eine Arbeit besser und fachgerechter ausfihrenals -- - + *F
* die meisten anderen. el sl sl e
= = A e

3. Zuhaufig bin ich entmutigt und will aufgeben, wenn etwas schiefgeht. - -

‘@ Fertig

(oI ol o
[ [ [4 abeitsplate
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Komplette Fragenliste:
32 Items des RPDA-R

Bitte gebe Sie zuerst Ihre Kennnummer an - Sie
steht oben links auf dem lhnen ausgeteilten Bogen:

Fullen Sie die unten stehenden Fragen bitte gemaR folgendem Muster aus:

Wenn Sie der Aussage voll und ganz zustimmen, kreuzen Sie das T

K&stchen ganz rechts (++). an. ~ e e @

Lehnen Sie den Inhalt der Aussage voll und ganz ab, klicken Sie die -- -+ +t
Option ganz links (- -).

Sollten Sie der Aussage nicht voll, aber doch tendenziell zustimmen,so  -- - + ++
wahlen Sie die zweite Option von rechts (+).

Sollten Sie die Aussage eher ablehnen, aber nicht voll und ganz, dann ~ -- - + ++

nehmen Sie das zweite Kastchen von links ( - ). e e

Nachdem diesen insgesamt 24 Fragen werden Ihnen noch 8 weitere Fragen
mit konkreten Optionen vorgegeben. Wenn Sie alle Fragen beantwortet
haben und auf den Button geklickt haben, werden ihre Werte auf vier Skalen
erscheinen. Tragen Sie diese bitte in den Ihnen ausgehandigten Bogen ein
und geben Sie diesen wieder ab.

Vielen Dank far ihre Mitarbeit

1 Ich versuche zu jedem, dem ich begegne, freundlich zu -- - F
" sein. ~ R e @
5 Wenn ich Gelegenheit hatte, wirde ich eine Arbeit besser -- - *+ **
" und fachgerechter ausfuhren als die meisten anderen. R = T
3 Zu haufig bin ich entmutigt und will aufgeben, wenn etwas -- - *+ **
" schiefgeht. P
e

4. Ich vertraue mehr auf Versicherungen als auf mein Glick.

5 Eine Person mit einer undeutlichen oder naselnden -- -+ He
" Aussprache regt mich leicht auf. f e e R
g Wenn ich Menschen nicht mag, so zeige ich das ihnen -- -t

auch offen. ~ e e oE
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y Ich traue mir zu, die AuRRenleiter eines hohen - -t Ht
" Fabrikschornsteins hochzuklettern. ~ &
Ich glaube, dass es Schuler oft nur verwirrt, wenn man Sie -- - + ++
8. Rednern zuhoren lasst, die kontroverse Standpunkte - e oeoE
vertreten.
Wenn ich mit einem Bierdeckel spiele, so passiert es -- -+ +t
9. leicht, dass ich ihn allm&hlich in Sticke zerreif3e oder - e oeoE
durchbohre.
10 Ich habe oft SpaR daran, mit Theorien oder abstrakten - -t Ht
" Ideen zu spielen. ~ &
) ) - - +  ++
11. Schlechte Menschen haben keine guten Eigenschaften.
oI o B G T
12 Ich sehe zu, dass ich nichts mit sozialen Aufgaben und - - Ft
" Einrichtungen zu tun bekommen. e e
o + 4+
13. Ich probiere oft neue und fremde Speisen aus.
oI o BN o BN
o + 4+
14. Manche Leute halten mich fur kalt und berechnend.
oI o BN o BN
15 Am Ende des Urlaubs freue ich mich, dass es bald wieder -- - *+ **
" heim geht. S o
16 Mich begeistern Motive, die ich in Kunst und in der Natur -- -+ *+
" finde. S o
17 Meine Art, etwas zu tun, wird von anderen leicht - -t Ht
" missverstanden. ~ &
18 Es gibt nur wenige Dinge im Leben, die mir wichtiger sind, -- - * **
" als Geld. S o
19 Hauptziel der Wissenschaft sollte eher das Forschen nach -- - * *+
" Wabhrheit als ihre praktische Anwendbarkeit sein. e e
20 Das Ziel der Kirchen sollte heutzutage sein, - - Ft
" uneigennutzige und karitative Neigungen zu fordern. e e
21 Jemand, der die ganze Woche berufstétig ist, sollte am - - Ft
" Wochenende viel Sport betreiben. - &
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Man sollte sein Leben an Vorstellungen vom -- -+ +t
22. Vollkommenen und Schonen orientieren und sein
Verhalten danach ausrichten.

23 Meine Bekannten halten mich fur einen energischen -- -t
" Menschen. P
Sind wir in ausgelassener Runde, so Uberkommt mich oft -- - + **

24. . .
eine grolRe Lust zu groben Streichen. e e

Bitte kreuzen Sie als Antwort auf die folgenden Fragen diejenige Alternative an,
der Sie am ehesten zustimmen. Bitte kreuzen Sie in jedem Fall eine Option an.
Sollten Sie sich nicht sicher sein, entscheiden Sie einfach spontan "aus dem
Bauch heraus".

25. Bel gleichgeschlechtlichen Freundschaften bevorzuge ich jemanden, der/ die...

sich ermnsthaft kUnstlerisches

Uchti iR - . Flhrungs- und Empfinden
» tlﬂ:ﬂgcﬂ %&g und e 2:]32;;2”23 " Organisationstalent [7  und
P ' ’ hat. Gefiihistiefe
ergrinden. o
esitzt.

26. Mit guten Bekannten diskutiere ich bel einem abendlichen Gespréch am liebsten tber...

Sinn und Zweck wissenschaftliche

£ desLebens. £ Fortschritte. L Literatur. [ Privaes.

27. Von den folgenden Eigenschaften trifft AM EHESTEN auf mich zu:

[C offen [T zuvorkommend [7 willensstark [T auswechend

28. Von den folgenden Eigenschaften trifft AM WENIGSTEN auf mich zu:
[T rastlos [T gutnachbarlich [Z beliebt [T reserviert

29. Wenn ich einen Moment nachdenke, dann am ehesten tber....

gegenwartige
Probleme.

meine

[2 Zukunftsplane. 3 Vergangenheit.

[ Sinnfragen. [

30. Das drangendste Problem unserer Zeit ist....

[0 Umweltzerstorung. [ Krieg. [T Armut. [T Terrorismus.
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31. Gedanken an die Zukunft sorgen bei mir fr...
[C Vorfreude. [T Angst. [T Ratlosigkeit. 2 Sorgen.

32. Momentan fuhle ich mich...
[T entspannt. [T abenteuerlustig. [T erschopft. [2 gelangweilt.
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Fehlermeldung 1 — keine Code-Nummer angegeben

jenschaften trifft AM WENIGSTEN auf mich zu:
« gut Microsoft Internet Explorer x|

t v "_n., Bitte geben Sie Thre Code-Mummer an!
Nt nac -

g s

lem unserer Zelt 1st.__.
Pl P = Aremad

Fehlermeldung 2 — nicht definierte Code-Nummer angegeben

enschaften trifft AM WENIGSTEMN auf mich zu:
ol | Microsoft Internet Explorer x|

_ L ] : Bitte ueberpruefen Sie Thre Code{Mummer!

° i
lem unserer Zeit I1st._
= Kriea & Armit

Fehlermeldung 3 — Item nicht beantwortet

dlgenden Finencchaftan frifft AM WENIGSTEN anf mlrh 71

Microsoft Internet Explorer i é X|
—_— ' Beim Uberpriifen des Formulars sind folgende Fehler festgestellt worden:
einen | = Bitte kreuzen Sie bei Item 2 eine Option an!

ine.
yendste PTOnENT UNMSETer Z8m s
storung. = Krieg. — Armut.

i res

i me

 Tel
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,d1l.htm* — Rickmeldung Deindividuierung 1

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Personlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den Ihnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 5
Erregungsstil 5
Affektkurve 4
SopBew 5

lhre Antworten stimmen zu 79% Gberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von lhnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.

,d2.htm*“ — Rickmeldung Deindividuierung 2

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Persdnlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den lhnen ausgehindigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 6
Erregungsstil 5
Affektkurve 5
SopBew 5

lhre Antworten stimmen zu 82% Gberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von Ihnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.
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Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Personlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den Ihnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 5
Erregungsstil 4
Affektkurve 5
SopBew 5

lhre Antworten stimmen zu 85% Oberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von lhnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.

,»d4.htm* — Rickmeldung Deindividuierung 4

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Personlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den Ihnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 5
Erregungsstil 5
Affektkurve 5
SopBew 6

Ihre Antworten stimmen zu 84% tberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von Ihnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.
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»~11.htm* — Ruckmeldung Kontrollgruppe 1

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Personlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den Ihnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 7
Erregungsstil 3
Affektkurve 4
SopBew 8

Ihre Antworten stimmen zu 37% Uberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von Ihnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fur die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.

»12.htm* — Ruckmeldung Kontrollgruppe 2

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Persdnlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den lhnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 4
Erregungsstil 8
Affektkurve 3
SopBew 7

lhre Antworten stimmen zu 41% Oberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von Ihnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.
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»13.htm* — Ruckmeldung Kontrollgruppe 3

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Persanlichkeitseigenschaften.
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, mdchten wir sie bitten, diese Werte nun auf den lhnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
ReprSens 3
Erregungsstil 7
Affektkurve 8
SopBew 4

lhre Antworten stimmen zu 39% Gberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10.000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von lhnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fir die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.

»~14.htm* — Ruckmeldung Kontrollgruppe 4

Liebe Versuchsperson,

in der Tabelle dargestellt sehen Sie nun ihre Werte auf den vom RPDA erhobenen Persanlichkeitseigenschaften
Wie bereits zu Anfang mitgeteilt, machten wir sie bitten, diese Werte nun auf den lhnen ausgehandigten Bogen
einzutragen und mit einer Linie zu verbinden.

Dimension Wert
Repr3ens 8
Erregungsstil 4
Affektkurve 7
SopBew 3

Ihre Antworten stimmen zu 36% Oberein mit denen der Normierungsgruppe (ca. 10 000 Probanden)

Bitte machen Sie ebenfalls die von Ihnen erbetenen Angaben auf dem Kopf des Bogens und geben Sie diesen
dann beim Versuchsleiter ab.

Vielen Dank fur die Teilnahme.

Geben Sie nun bitte den Bogen beim Versuchsleiter ab und schlieBen Sie dieses Fenster durch Klicken des
schwarzen Kreuzes oben rechts.
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©
Evaluation Project

RPDA-R Auswertungsbogen
Name/ Kenn-Nr.: Geschlecht: m [ ] w [ ]
Schulabschluss: Alter:
Testleiter/ Auswerter: Datum:
62%

A
Normstichprobe 1 6 12 18 26 18 12 6 1 | Prozent
Standardwert 1\2\3\4\5\6\7\8|9 Stanine

Represser * e« o o o o o o o Sensitizer

konkave konvexe
Erregungskurve Erregungskurve

expansiver Affekt ¢« ¢ ¢ ¢ o o e« o e ntensiver Affekt

gering soporoses hoch soporoses
Bewusstsein Bewusstsein

Hinweis zu der Prozentwerten der Normstichprobe:

Die Werte Uber den Stanine-Werten geben die Haufigkeit dieses Wertes in der Normstichprobe an.

Beispiel: Ein Stanine-Wert von 3 hatten 12% der Normstichprobe, er liegt Uber den Werten von 7% der
Normstichprobe (1-2) und unterhalb der Werte von 81% der Normstichprobe (4-9).
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RHEIMISCHE FRIEDRICH-WILHELMES-UNIVERSITHT

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer,

bitte lesen Sie sich den gleich folgenden Text ein Mal sorgfaltig und aufmerksam
durch. Bilden Sie sich dabei bitte einen allgemeinen Eindruck Uber den Inhalt des

Textes.

Fir das Lesen des Textes haben Sie 2 2 Minuten Zeit. Die Versuchsleitung gibt
Ihnen einmal ein Zeichen, wann Sie das Blatt herum drehen und mit dem Lesen
des Textes beginnen kdnnen und weiter, wann Sie aufhdéren zu lesen und den

Text wieder zudecken sollen.

Die veranschlagte Zeit reicht vollkommen aus, um sich einen allgemeinen

Eindruck Uber den Inhalt des Textes zu bilden.

Bitte legen Sie dieses Blatt nun umgedreht zur Seite und warten Sie auf das

Zeichen der Versuchsleitung.
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RHEIMISCHE FRIEDRICH-WILHELMS-UNIVERSITHT

Minderheit der Studierenden in Bonn spricht sich far

Curutao-See als lohnendes Reiseziel aus

Bei einer Informationsveranstaltung der Zeitschrift ,UNimagazin“ der Rheinischen
Friedrich-Wilhelms-Universitat Bonn zum Thema touristische Urlaubsgebiete
wurde unter anderem das aktuelle Urlaubsgebiet Curutao-See vorgestellt. Die
teilnehmenden Studierenden wurden im Anschluss an die Veranstaltung zu ihrer
Meinung bezlglich des Urlaubsziels Curutao-See befragt. Eine Minderheit von
17% der befragten Studierenden an der Universitat Bonn sprach sich fir das
Urlaubsziel Curutao-See als lohnendes Reiseziel aus.

Die Vertreter dieser Ansicht brachten unter anderem folgende Argumente
zugunsten von Curutao-See vor:

Das Gebiet um Curutao-See ist touristisch gut erschlossen. Einige Restaurants
und Souvenirladen laden zum Verweilen und Bummeln ein.

Die weitere Landschaft um den See ist in einigen Teilen nahezu unberthrt und
gilt als Tipp unter den Urlaubern. Es wird erwogen, die Tierwelt der Umgebung in
ihren urspruanglichen Artenreichtum zurtckzuversetzen. Dies wird einige
Moglichkeiten fur Fotoausfluge bieten.

Das Gebiet entspricht modernen 6kologischen Standards. Eine Stadtverordnung
verbietet den Verkauf von Speisen in Einwegverpackungen.

Das Urlaubsgebiet Curutao-See wird von Rio zwar nicht direkt angeflogen, es
lasst sich jedoch mit einer achtstindigen Bahnfahrt erreichen. Insofern sind
schnelle An- und Abreise gewahrleistet.

Wie ganz Brasilien, so ist auch das Gebiet um den Curutao-See besonders fur
preisbewusste Urlauber geeignet. Ein Urlauber bezahlt in einem guten Hotel fur
die Ubernachtung nur etwa 50,- Euro pro Nacht.

Der See bietet ein Angebot fur Wassersportler. Im klaren Wasser des Sees
finden sich viele Stellen mit Unterwasserlandschaften, die zum Schnorcheln und
Tauchen einladen. Tauch- und Surfkurse werden ebenfalls angeboten.

Die Kriminalitatsrate in dieser Region ist besonders niedrig. Die ortliche Polizei ist
gut ausgestattet mit Personal und Ausrustung.
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RHEIMISCHE FRIEDRICH-WILHELMS-UNIVERSITHT

Mehrheit der Studierenden in Bonn spricht sich far

Curutao-See als lohnendes Reiseziel aus

Bei einer Informationsveranstaltung der Zeitschrift ,UNimagazin“ der Rheinischen
Friedrich-Wilhelms-Universitat Bonn zum Thema touristische Urlaubsgebiete
wurde unter anderem das aktuelle Urlaubsgebiet Curutao-See vorgestellt. Die
teilnehmenden Studierenden wurden im Anschluss an die Veranstaltung zu ihrer
Meinung bezlglich des Urlaubsziels Curutao-See befragt. Eine Mehrheit von 83%
der befragten Studierenden an der Universitat Bonn sprach sich fur das
Urlaubsziel Curutao-See als lohnendes Reiseziel aus.

Die Vertreter dieser Ansicht brachten unter anderem folgende Argumente
zugunsten von Curutao-See vor:

Das Gebiet um Curutao-See ist touristisch gut erschlossen. Einige Restaurants
und Souvenirladen laden zum Verweilen und Bummeln ein.

Die weitere Landschaft um den See ist in einigen Teilen nahezu unberthrt und
gilt als Tipp unter den Urlaubern. Es wird erwogen, die Tierwelt der Umgebung in
ihren urspruanglichen Artenreichtum zurtckzuversetzen. Dies wird einige
Moglichkeiten fur Fotoausfluge bieten.

Das Gebiet entspricht modernen 6kologischen Standards. Eine Stadtverordnung
verbietet den Verkauf von Speisen in Einwegverpackungen.

Das Urlaubsgebiet Curutao-See wird von Rio zwar nicht direkt angeflogen, es
lasst sich jedoch mit einer achtstindigen Bahnfahrt erreichen. Insofern sind
schnelle An- und Abreise gewahrleistet.

Wie ganz Brasilien, so ist auch das Gebiet um den Curutao-See besonders fur
preisbewusste Urlauber geeignet. Ein Urlauber bezahlt in einem guten Hotel fur
die Ubernachtung nur etwa 50,- Euro pro Nacht.

Der See bietet ein Angebot fur Wassersportler. Im klaren Wasser des Sees
finden sich viele Stellen mit Unterwasserlandschaften, die zum Schnorcheln und
Tauchen einladen. Tauch- und Surfkurse werden ebenfalls angeboten.

Die Kriminalitatsrate in dieser Region ist besonders niedrig. Die ortliche Polizei ist
gut ausgestattet mit Personal und Ausrustung.
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Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer,

Sie haben soeben einen Text gelesen. Wir mochten Sie nun bitten, alle
Gedanken aufzuschreiben, die lhnen beim Lesen des Textes in den Sinn

gekommen sind.

Ihre Gedanken waren vielleicht zustimmend im Hinblick auf die im Text vertretene
Meinung, vielleicht aber auch ablehnend. Vielleicht sprachen Ihre Gedanken auch
weder fur noch gegen das Urlaubsgebiet ,Curutao-See” als lohnendes Reiseziel,
oder Sie hatten mit dem Inhalt des Textes Uberhaupt nichts zu tun - jede dieser

Moglichkeiten ist fur uns interessant.

Wichtig ist nur, dass Sie tatsachlich alle Gedanken auflisten, die Ihnen wahrend

des Lesens eingefallen sind.

Auf dem gleich folgenden Antwortblatt sind einige Kastchen vorgedruckt. Bitte
schreiben Sie immer genau einen Gedanken in ein Kastchen. Schreiben Sie bitte

kurz und bundig - ein kurzer Satz pro Gedanke reicht aus.

Wir erwarten nicht, dass Sie alle Kastchen ausfullen. Die zehn vorgedruckten
Kastchen sollten in jedem Falle ausreichen. Sie kdnnen so viele oder so wenige

Kastchen verwenden, wie es lhnen erforderlich erscheint.

Sie sollen jedoch nicht versuchen, Einzelheiten des Textes zu erinnern. Bitte
seien Sie vielmehr ehrlich, und listen Sie alle Gedanken auf, die sich auf den
Inhalt bezogen- aber auch jene Gedanken, die nichts mit dem Inhalt des Textes
zu tun hatten. Sie haben fur diese Aufgabe genau 3 Minuten Zeit. Beginnen Sie
bitte auf die Aufforderung der Versuchsleitung hin mit dem Schreiben. Nach 3

Minuten erhalten Sie ein Zeichen, mit dem Schreiben aufzuhoren.
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Sie haben einen Text zum Thema ,Curutao-See“ gelesen. Im Folgenden stehen
einige Aussagen zu diesem Text. Wir mochten von Ihnen wissen, wie sehr diese
Aussagen |hrer Meinung nach zutreffen. Benutzen Sie dazu bitte die Skala von 1
bis 9, wobei 1 bedeutet, dass die Aussage uberhaupt nicht zutrifft, eine 9
dagegen bedeutet, dass diese Aussage ganz genau zutrifft. Mit den Zahlen
dazwischen kénnen Sie lhr Urteil abstufen. Beantworten Sie die Fragen bitte

offen, ehrlich und so wie es |hrer ganz personlichen Meinung entspricht.

Wie sehr treffen die folgenden Aussagen auf Sie personlich zu?

1. ,Der Text war gut verstandlich.”

trifft Gberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 trifft ganz
nicht zu genau zu
2. ,ich hatte gerne zum Lesen des Textes mehr Zeit gehabt.”

trifft Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 trifft ganz
nicht zu genau zu
3. ,per Text enthielt nicht gentgend Einzelheiten.”

trifft Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 trifft ganz
nicht zu genau zu
4. ,Die Argumente zugunsten des ,Curutao-See’ fand ich Gberzeugend.®
trifft Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 trifft ganz

nicht zu genau zu
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Wie Sie vielleicht wissen, kann die personliche Einstellung zu einem Thema die
Bewertung eines Textes Uber diese Thema beeinflussen. Deshalb interessiert
uns lhre personliche Einstellung zum Thema ,Urlaubsziel Curutao-See®. Bitte
beantworten Sie dazu auch die folgenden Fragen, indem Sie — wieder auf einer
Skala von 1 bis 9 — angeben, inwieweit Sie mit den vorgegebenen Aussagen

Uberein stimmen.

Wie sehr stimmen Sie personlich den folgenden Aussagen zu?

1. »Der Curutao-See ist allgemein ein lohnendes Urlaubsziel.”

stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
2. »Curutao-See wirde ich als Reiseziel weiter empfehlen.”

stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
3. »Ich wiurde selbst gerne meinen Urlaub am Curutao-See verbringen.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
4. .Das Gebiet um den Curutao-See ist touristisch sehr gut

erschlossen.”

stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme

nicht zu vollig zu

5. »Das weite Gebiet um den Curutao-See bietet eine vollig unberihrte
Landschaft.”

stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme

nicht zu vollig zu
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6. ,Die o0kologischen Standards am Curutao-See entsprechen denen
moderner Urlaubsgegenden.”

stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
7. »Die Ferienziele am Curutao-See lassen sich sehr gut erreichen.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
8. »Das Urlaubsgebiet Curutao-See ist besonders preisginstig.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
9. »Am Curutao-See gibt es hervorangende Moéglichkeiten fir Wasser-
sportler.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
10. ,Die Region um den Curutao-See ist besonders sicher.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme
nicht zu vollig zu
11. ,Am Curutao-See wird fur die Gesundheit der Urlauber viel getan.”
stimme Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 stimme

nicht zu vollig zu
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Bitte denken Sie jetzt einmal an die Gruppe, die im Text die Meinung vertreten
hat, dass das Urlaubsziel ,Curutao-See“ ein lohnendes Reiseziel ist. Wir mochten
Sie darum bitten, sich diese Gruppe vorzustellen und auf den folgenden Skalen
anzugeben, welchen Eindruck sie auf Sie ganz personlich gemacht hat. Bitte

beantworten Sie jede Frage.

Die Gruppe, die ,Curutao-See” als lohnendes Reiseziel beflirwortete, halte ich

personlich fur:

unsympathisch 1 2 3 4 5 6 7 8 9 sympathisch

unglaubwurdig 1 2 3 4 5 6 7 8 9 glaubwurdig

mir unahnlich 1 2 3 4 5 6 7 8 9 mirahnlich

unsachverstandig 1 2 3 4 5 6 7 8 9 sachverstandig

von ihrerMeinung 1 2 3 4 5 6 7 8 9 vonihrer Meinung
nicht Uberzeugt uberzeugt

gesellschaftlich 1 2 3 4 5 6 7 8 9 gesellschaftlich
nicht angesehen angesehen
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Wie sehr trifft die folgende Aussage auf Sie zu?

»ich fihle mich der Gruppe, die sich fir Curutao-See als lohnendes Reiseziel
ausspricht, zugehorig.”

trifft Uberhaupt 1 2 3 4 5 6 7 8 9 trifftganz
nicht zu genau zu

Bitte erinnern Sie sich noch einmal an den Text zum ,Urlaubsziel Curutao-See”.

1. Welche Gruppe wurde zum Thema ,Urlaubsziel Curutao-See als lohnendes
Reiseziel* befragt?

2. Wie viel Prozent der Befragten sprachen sich zugunsten des ,Urlaubsziels
Curutao-See als lohnendes Reiseziel* aus?

%

Zum Abschluss interessiert uns, was Sie personlich glauben, was der genaue
Zweck der Untersuchung war. Bitte formulieren Sie Ihre Vermutung kurz und in
eigenen Worten auf den folgenden Zeilen:
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Mein Alter: Jahre

Mein Geschlecht: weiblich O mannlichQ

Mein Studienfach:

Meine Fachsemester:

Haben Sie bereits an einer Studie zum Thema ,Curutao-See“ als lohnendes
Reiseziel teilgenommen?

ja O nein O

Herzlichen Dank fiir Ihre Mitarbeit
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lieber Teilnehmer,

es kommt vor, dass wir aus 6konomischen Grunden mehrere Untersuchungen
hintereinander mit den gleichen Teilnehmerinnen und Teilnehmern durchfuhren.
Dabei ist es moglich, dass sich die Studien gegenseitig beeinflussen. Haben Sie
eine solche Beeinflussung verspurt? Wenn ja, formulieren Sie bitte kurz auf den
folgenden Zeilen, inwiefern sie beeinflusst wurden. Falls Sie keine Beeinflussung
verspurt haben, schreiben Sie bitte einfach das Wort ,Nein“, so dass wir sicher

sein kdnnen, dass Sie Uber diese Frage nachgedacht haben.
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o |£Qpn 1fi  RHEINISCHE FRIEDRICH-WILHELMS-UNIVERSITAT BONN
SR e PSYCHOLOGISCHES INSTITUT
(NN N

Abteilung Sozial- und Personlichkeitspsychologie

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer!

Noch einmal herzlichen Dank fur Ihre Bereitschaft, unsere Forschung zu unterstitzen. In
der Tat haben Sie an zwei unterschiedlichen Teilen ein und derselben Untersuchung
teilgenommen. Die Hypothese, die wir in dieser Studie testeten, bezog sich darauf, dass
die , Testergebnisse”, die sieim ersten Tell des Tests bekommen haben, die
Wahrnehmung des Textes im zweiten Teil beeinflussen konnte.

Tatsachlich waren die Rickmeldungen aber komplett fiktiv und haben nicht mit ihrer

» Personlichkeitsstruktur® oder ihren Antworten auf die gestellten Fragen zu tun.

Wir haben Ihnen insofern nicht von Anfang an die volle Wahrheit gesagt, hoffen aber
dass Sie verstehen, dass dies notwendig war. Esist namlich so, dass Menschen dazu
tendieren, Einfllsse zu korrigieren, die Sie fir ungerechtfertigt halten. Unter der
Bedingung, dass Sie schon von Anfang an gewusst hétten, dass die Riickmeldung der
Testergebnisse frei erfunden ist, hétten wir diesen Einfluss gar nicht testen konnen.
Tatséchlich wurden ihnen Ergebnisse vorgelegt, die entweder dafUr sprachen, dass sie
anderen Personen sehr dhnlich sind, oder dass sie ein relativ differenziertes Ergebnisprofil
haben. Als zu hoch empfundene Ahnlichkeit zu anderen kann zu kompensatorischen
Verhaltens- und Wahrnehmungsstrategien fuhren, mit dem Ziel, die eigene Einzigartigkeit
wieder herzustellen. Dies haben wir anhand des zweiten Tells der Untersuchung versucht,
Zu Uberprufen.

Im Sinne des Erkenntnisgewinns haben wir in Kauf genommen, nicht von Anfang an die
volle Wahrheit zu sagen, sind uns aber dem ethischen Problem dahinter voll bewusst.
Diesist auch der Grund dafur, warum wir Sie hiermit Gber den potenziellen
Zusammenhang aufklaren und diesbeztglich um Thr Verstandnis bitten. Dazu noch eine
letzte kleine Bitte: Wir hoffen, dass Sie, wahrend diese Datenerhebung |auft, Ihren
Bekannten und Mitstudierenden gegenuber Stillschweigen bewahren und die Information,
dass beide Untersuchungsteile etwas mit einander zu tun haben kénnen, nicht
weitergeben. Sollten Sie alerdings schon vor der Untersuchung von diesem
Zusammenhang K enntnis gehabt haben (etwa durch Studierende, die an einer vorherigen
Sitzung teilgenommen haben), bitten wir Sie ganz herzlich, dies nun der Versuchsleitung
mitzuteilen, damit unsere grof3en Bemiihungen, etwas Uber die Psyche der Menschen zu
erfahren, nicht sinnlos werden. Wir werden dann ganz einfach Ihre Daten aus der
Auswertung herausnehmen. Der Erhalt der fir die Teilnahme vorgesehenen Belohnung
respektive V ersuchspersonenstunde bleibt davon selbstverstandlich vallig unberthrt.

Vielen Dank!
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Ratingkateqgorien zur Frage nach dem Zweck der Untersuchung

0 | Keinen blassen Schimmer »Keine Ahnung! Vielleicht Kompetenz?
Aber eigentlich eher: Keine Ahnung*
Fragen Gedanken, die man sich macht. Ferner
um die Einstellung und die Identifikation
mit einer Gruppe, die bestimmte
Meinungen vertritt.”
2 | Zusammenhang Meinung und »,€s geht um den Zusammenhang von
Personlichkeit Personlichkeit und wie man Texte
verarbeitet.”

4 | Beeinflussung der Meinung »ES geht darum, wie sehr man sich von
Texten beeinflussen l&sst*

6 | Gruppenidentifikation und Einstellung | »wie sehr man sich mit einer Gruppe
identifiziert und sich ihrer Meinung
anschlie3t"

8 | Einfluss von Mehrheit/ Minderheit »schlieft man sich der Mehrheit an,

obwohl die Aussagen widersprichlich
sind?*

Die Kategorien sind ordinal, also zumindest hypothetisch Guttman-skaliert oder
zumindest im probabilistischen Sinne in ihrer Schwierigkeit aufeinander

aufbauend.
Auch ganze Zwischenschritte (,3’) kdbnnen vergeben werden.

Ratingkategorien fur die Frage nach der Beeinflussung

0 -Nein“
1 Vage Ahnung »Ich habe schon Beeinflussung irgendwie
gespurt.”
2 Nebensachliche Beeinflussung - .bin schneller geworden®
- ,waren &hnliche Fragen*
3 Beeinflussung der Durch die erste Untersuchung wurde meine
Selbstwahrnehmung Aufnj_erksam!(elt auf Teile meiner
Personlichkeit gelenkt, so dass ich mich im
zweiten Teil in einem anderen Licht gesehen
habe.
4 Vermutung Uber Zusammenhang

mit der Rickmeldung auf RPDA
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Raterinstruktion flr das Thought-Listing

Nehmt bitte die Gedankenliste, sowie den Text zur Umfrage Uber den ,,Curutao-
See“ zur Hand.

Erster Schritt

Bewertet alle Gedanken nach ihrer Beziehung zum Text:

Gedanke ist auf Quelle bezogen (Minderheit oder Mehrheit,

1 Studierende)

Gedanke ist auf das Thema bezogen (Urlaub, Curutao-See, Details
2 aus dem Text)

Gedanke ist auf den Text bezogen (Bsp: ,,Text war lang“ oder , Text
3 war widersprichlich*
4 Gedanke ist irrelevant (Bsp: ,.Ich will ins Bett")

Zweiter Schritt

Bewertet alle Gedanken, die lhr im ersten Schritt mit 1, 2 oder 3 bewertet habt,
nach deren Valenz. Bei irrelevanten Gedanken konnt Ihr ebenso Valenz (der
ausgedrickten Stimmung) kodieren:

1 ablehnend gegentber dem Curutao-See (bzw. schlecht gelaunt)
2 neutral gegentber dem Curutao-See
3 zustimmend gegentber dem Curutao-See (bzw. gut gelaunt)
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