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Zusammenfassung

Ausgehend von der Theorie der Perspektivitit wird persuasive Kommunikation als Perspekti-
venmanipulation konzeptualisiert. Eine auf dieser Theorie basierende Taxonomie perspektivenrelevanter
Persuasionsstrategien wird dargestellt und ihre Effektivitat in der persuasiven Kommunikation
{iberpriift. Anhand von 74 dyadischen Diskussionen zum Thema " Auslanderstop” mit Vor- und
Nachbefragung werden die Wirkungen der Strategien auf die einzelnen Bestandteile der Perspektive
untersucht. Insgesamt sind die Perspektiveninderungen durch die Diskussion sehr gering.
Verinderungen zeigen vor allem Befiirworter eines Auslénderstops. Dabei zeigt sich, daB Strategien,
die das Darstellen der eigenen Perspektive verfolgen, effektiv sind im Sinne einer
Perspektivenangleichung, wihrend Strategien, die direkt die Partnerperspektive zu éndern versuchen,
eine noch groBere Perspektivendivergenz bewirken.

Abstract

Starting from the theory of linguistic perspectivity, persuasive communication is conceptualized as the
manipulation of perspectives. A taxonomy of perspective-related persuasion strategies is presented. In
74 dyadic discussions about "stopping immigration" and in separate interviews with the participants
before and after the discussions the effects of these strategies on the different elements of perspective
were analysed. On 2 whole, only small changes of perspective were measured; they were mainly with
the proponents of stopping immigration. It turned out that strategies consisting of a presentation of the
speaker's own perspective were effective in so far as they resulted in an adjustment of the two
perspectives. On the other hand, when subjects directly attempted to change the other's perspective this
resulted in even greater divergence of the two perspectives in the end.
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1. Theoretischer Rahmen und Ausgangsfragestellung

Theoretische Grundlage des Forschungsprojektes ist die Theorie der Perspektivitiit (vgl. etwa
Graumann, 1989). Nach dieser Theorie vollzichen sich Wahmehmen, Denken und Verhalten stets in
perspektivisch strukturierten Situationen. Abhéngig von seinem (kognitiven) Standpunkt erscheint
cinem Individuum ein (kognitives) Objekt in denjenigen Aspekten, die mit seiner Perspektive
korrespondieren. Eine unterschiedliche Perspektive zu haben, bedeutet nicht nur, das Objekt
unterschiedlich zu strukturieren, sondern auch, sich auf unterschiedliche, der jeweiligen Perspektive
entsprechende Kontexte zu beziehen, das heifit unterschiedliche Bezugsrahmen zu beriicksichtigen.
Belege fiir diese Theorie wurden bisher v.a. im Bereich der sprachlichen Kommunikation erbracht (vgl.
etwa Graumann 1992; Graumann & Sommer 1988). Verbale Interaktion wird in diesem Zusammenhang
konzipiert als das wechselseitige Setzen und Nehmen von

Perspektiven: Mit Hilfe sprachlicher Mittel setzt die SprecherIn eine Perspektive auf den von ihr
thematisierten Sachverhalt, die die HorerIn zum Versténdnis des Gemeinten zumindest voriibergehend
iibernehmen muB. Die genauere Analyse des Zusammenwirkens der Kommunikationspartnerinnen bei
der Schaffung einer gemeinsamen Perspektive innerhalb eines hinreichend gemeinsamen Bezugssystems
scheint im Rahmen der persuasiven Kommunikation besonders gut moglich, da hier die
Kommunikationspartnerinnen nicht von vorneherein an der Schaffung einer gemeinsamen Perspektive
arbeiten, sondern dieser ProzeB zeitlich gedehnt ist. Persuasive Kommunikation wird dabei aufgefaft als
verbaler Versuch, die HorerIn dazu zu bringen, ihre Perspektive dauerhaft in Richtung der
Sprecherperspektive zu verandern.

Die sprachlichen Mittel, mit denen eine Sprecherln im Rahmen persuasiver Kommunikation die
Perspektive ihrer PartnerIn zu verandern versucht, wurden in einer vorhergehenden Untersuchung
identifiziert (Rettig et al. in Vorbereitung). Hauptergebnis dieser Untersuchung ist eine Taxonomie
perspektivenrelevanter Persuasionsstrategien und deren sprachlicher Umsetzung. In der vorliegenden
Untersuchung soll nun der Frage nachgegangen werden, welche der perspektivenrelevanten
Persuasionsstrategien sich als effektiv fiir die persuasive Absicht erweisen.




2. Untersuchungsinstrumentarium

ErfaBt werden sollen die Variablen subjektive Perspektive (vor und nach der persuasiven Kommunika-
tion) und perspektivenrelevante Persuasionsstrategien. Das Untersuchungsinstrumentarium zur Erfas-
sung dieser Variablen wurde in vorhergehenden aufeinander aufbauenden Untersuchungsabschnitten
zum Thema "Auslinderstop" eigens konzipiert und bereits mehrfach angewendet (vgl. Rettig et al.
1990; Kiefer et al. 1994).

2.1. Die Rekonstruktion subjektiver Perspektiven

Die Forschung zur sozialen Urteilsbildung hat als relevante Elemente des Bezugsrahmens "Endanker",
"Reichweite", "Differenzierungsgrad" und "Eigene Position auf einer Urteilsskala" herausgearbeitet
(vgl. Ostrom 1970; Upshaw & Ostrom 1984). Der subjektive Bezugsrahmen einer Person im Hinblick
auf einen sozialen Sachverhalt wird in unserer Konzeption als ihre subjektive Perspektive auf diesen
Sachverhalt verstanden. Um den subjektiven Bezugsrahmen einer Vp zu rekonstruieren, wird nun auf
diese Skalenbestimmungsstiicke aus der Urteilsforschung zurtickgegriffen. Anders als dort wird jedoch
keine Skala vorgegeben, sondern die Vpn konstruieren ihre Skalen selbst.
Zur Erhebung der subjektiven Perspektive wird einer Vp eine leere Linie vorgegeben, deren eines Ende
"pro Auslinderstop", das andere hingegen"contra Auslinderstop" reprasentiert. Sie wird gebeten, ihre
eigene Position zu schildern und auf der Linie zu lokalisieren. Danach soll sie andere ihr bekannte Posi-
tionen an und zwischen den Endankern beschreiben und lokalisieren. Zuletzt wird die Vp aufgefordert,
alle Positionen sowohl mit vollig frei gewihlten Etiketten zu benennen als auch mit Begriffen von mehr
oder weniger "pro" bzw. "contra Auslinderstop”. Zur Veranschaulichung ist in Abb. 1 eine Original-
Vp-Skala dargestellt (zum Verfahren im Einzelnen vgl. Rettig et al. 1990). (Zur Kodierung der einzel-
nen Skalenbestimmungsstiicke vgl. Kap."Datenerhebung")

absolut gemabigt gemafigt absolut
contra pro pro pro
| I l l
I | l |
dogmatisch pragmatisch pragmatisch angstlich
- Beibehaltung des § 66 -kein Einwande- flexiblere - voller Angste
- historische Verpflichtung rungsland Handhabung des - Uberfremdung
- zu radikal -keine Repatriierung Asylrechts - gucken nicht
- zu vereinfacht aller Ostdeutschen - rigidere Hand- die realen Ge-
- offen firr alles - nicht unbegrenzter habung, gebenheiten an
Zuzug, - Auslander raus
- Stop far Tar.
kenusw,
- Anderung
des§ 66

Abb.1: Original-Vpn-Skala
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2.2. Perspektivenrelevante Persuasionsstrategien

Aus dem Perspektivititskonzept wurden sogenannte "perspektivenrelevante Persuasionsstra-
tegien" abgeleitet. Die Persuasionsstrategien beziehen sich auf die definierten Strukturelemente
von Perspektive, namlich "Eigene Position", "Reichweite", "Endanker”, "Differenzierungsgrad”
und "Etiketten". Dabei wird davon ausgegangen, daB die "Prasentation” von (Bestandteilen)
der eigenen Perspektive bereits impliziert, die eigene Sichtweise als die richtige und angemes-
sene darzustellen, und daB sie somit auf die Angleichung der Partnerperspektive hinwirken soll
(= "Perspektive-Setzen"). Daneben gibt es aber auch direkte Versuche, auf (Bestandteile) der
Partnerperspektive einzuwirken und sie - wieder im Sinne der Angleichung an die eigene Per-
spektive - zn manipulieren.

Beide Arten von Angleichungsversuchen konnten in der freien Rede der transkribierten Dis-
kussionen nachgewiesen werden. Nachfolgend wird die Taxonomie der Persuasionsstrategien
im Kurziiberblick dargestellt. Dabei werden auch sprachliche Merkmale bei der Beschreibung
der Strategien miteinbezogen.

I Strategien, die sich auf das Strukturelement "Eigene Position" beziehen:
"Eigene Position darstellen”, "Partnerposition verindern”

a) Eigene Position darstellen

Die SprecherIn macht Aussagen, die mittelbar oder unmitteibar deutlich machen, ob und in
welchem AusmaB sie die Auslinderimmigration befiirwortet, als auch, welche Handlungswei-
sen und Zielvorstellungen beziiglich der Immigration sie fir wiinschenswert hilt.

Sprachliche Merkmale sind die haufige Verwendung von sprecherInbezogenen Matrixsitzen, in
denen die Sprechereinstellung vorausgeschickt wird (zB. "ich meine, "ich glaube" u.4.) und
Modalverben ("man solite, "wir miissen"). Als Einstellungstréager muB die SprecherIn erkenn-
bar sein. Dies kann durch die Verwendung von "ich", kollektivem "wir", "man" und Passivkon-
struktionen in Verbindung mit Modalverben geschehen (etwa: "Man sollte die Zuwanderung
begrenzen").

b) Partuerposition verindern

Die SprecherIn nimmt direkt auf Einstellungsinhalte der PartnerIn Bezug und widerspricht ihr
beziiglich definierter Ebenen (z.B. hinsichtlich des Wahrheitsgehaltes oder der Wiinschbarkeit).
"Partnerposition &ndem" kann zum Beispiel realisiert sein durch einfaches Widersprechen und
Vemeinen bis hin zur inhaltlichen Korrektur der Darstellung der Partnerin.
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II Strategien, die sich auf die Strukturelemente "Endanker" und "Reichweite"
beziehen: "Endanker darstellen", "Reichweite erweitern / verengen"

Die Manipulation der Endanker/Reichweite bewirkt eine Verénderung der Bewertung der
eigenen Position. Eine groBere Reichweite 148t die cigene Position geméBigter, eine geringere
Reichweite IaBt sie extremer erscheinen.

a) Endanker darstellen

Die SprecherIn thematisiert die aus ihrer Sicht extremsten Positionen beziiglich des Themas
Auslinderimmigration innerhalb des Meinungsspektrums als Bestandteil ihrer Perspektive (im
Sinne des Perspektive-Setzens). Mit der Darstellung eines oder beider Endanker wird die
eigene Reichweite vollstindig oder nur in einer Richtung aufgezeigt. Dabei kann die eigene
Position als Endankerposition dargestelit werden, die Partnerposition als Endanker gekenn-
zeichnet werden oder eine andere, sogenannte Fremdposition, als Endankerposition geschildert
werden.

Fremdpositionen werden besonders haufig in Form von Zuriickweisung und Ablehnung einer
bestimmten Handlungsweise oder Zielvorstellung thematisiert, die konkrete
EinstellungstriigerIn bleibt unbenannt, (etwa: "Ich bin nicht dafiir, einfach alle reinzulassen”).
DabB es sich bei der Position um eine extreme Endankerposition handelt, wird einerseits anhand
inhaltlicher Kriterien und andererseits anhand sprachlicher Indikatoren bestimmt (etwa Ver-
wendung von sprachlichen Gradierungsmitteln, die ein iiberaus hohes oder hochstes Maf aus-
driicken (Superlativ / Elativ) in Verbindung mit Eigenschaften wie "extrem" oder
"auslinderfreundlich/~feindlich").

b) Reichweite erweitern / verengen

Das Ziel der auf die Reichweite der Kommunikationspartnerin bezogenen Strategien
"Reichweite verengen" und "Reichweite erweitern” ist es wiederum, die Perspektive der Part-
nerIn der eigenen Perspektive anzugleichen. Hat die PartnerIn eine engere Reichweite als die
Sprecherin selbst, wird versucht, diese so zu erweitern, daB sie der eigenen entspricht und um-
gekehrt.

Auf der konkreten Textebene bedeutet Reichweite erweitern, die PartnerIn darauf hinzuwei-
sen, daB es extremere Einstellungsinhalte gibt als diese thematisiert, was nattirlich zur Ak-
zeptanz dieser Reichweite fiihren soll.




Beispiel:

Vp4: "Aber da sind Sie aber doch net fir n' Ausldnderstop! Pro Auslanderstop heipt doch, daf
Sie iiberhaupt keine <Ausldnder> wollen, liebe Frau."

Umgekehrt bedeutet Reichweite verengen, die Partnerin darauf hinzuweisen, daB die
Endankerposition weniger extrem ist, als diese annimmt oder die Existenz extrem gesinnter
Gruppen / einzelner anzuzweifein. Beispiel:

Vp7:"Also man mup ja eins sagen, Auslinderstop heift ja nicht - oder reden wir mal vom Ge-
genteil: daf hier jetzt Leute sind, die sagen, ilr miift alle zu uns kommen, so wilrde sich das
dann anhoren.”

III Strategie beziiglich des Strukturelements "Etiketten": "Etikettieren"

Unter einem Etikett wird auf einer aligemeinen Ebene die Zuordnung eines Zeichens zu einem
Objekt verstanden. Ein Etikett "positioniert" den Gegenstand aus Sprechersicht, das heiit, der
Gegenstand wird hinsichtlich einer Dimension (z.B. moralisch gut - moralisch schlecht) oder
hinsichtlich seiner kategorialen Zugehorigkeit (ohne daBl damit eine Bewertung verbunden sein
mufB) eingeschitzt.

Unter der Strategie "Etikettieren" wird die Vergabe von positiv konnotierten, negativ konno-
tierten oder "neutralen” Etiketten in der freien Rede der Diskussionen verstanden und zwar
sowohl beziiglich der eigenen Position / Person als auch beziiglich der PartnerIn oder beziiglich
einer Fremdposition oder deren Einstellungstragern. Etiketten konnen sich auf Positionen als
ganze, auf einzelne Argumente oder auf Personen bezichen.

Sie konnen in Form von typischen Kommentarformulierungen wie “ich finde das" plus Adjektiv
(etwa: "Ich finde diese Position unmenschlich") vorkommen, aber auch in anderen Formulie-
rungen, in denen das (hiufig gradierte) Adjektiv attributiv oder pradikativ einer Position oder
Person zugeordnet wird (etwa: "Die Griinen halte ich fur zu idealistisch").

Als Etiketten werden auch Substantive, (etwa: "Das zeugt von grofer Naivitit") oder Phraseo-
logismen, Sprichwaorter und Parolen angesehen ("Diese Deutschland-den-Deutschen-Leute, das
ist eine Position, die ich vollig ablehne".)

IV Strategien beziiglich des Strukturelementes "Differenzierungsgrad":
"Differenzieren” und "Entdifferenzieren"

Der Differenzierungsgrad als Strukturelement von Perspektive meint die Strukturierung des
Meinungsspektrums hinsichtlich des Themas Auslanderimmigration. Das Meinungsspektrum
als Gesamtheit wird sozusagen in unterscheidbare Einzelteile (die Positionen) aufgegliedert.
Fur die Strategie "Differenzieren / Entdifferenzieren” zeigt sich, daB8 der Begriff des Differen-
zierungsgrades erweiterungsbediirftig ist. Nicht nur das Meinungsspektrum als ganzes (mit den
Positionen als Bestandteilen) bildet den Differenzierungs- / Entdifferenzierungsgegenstand,
sondern auch Bestandteile von Positionen selbst kénnen differenziert / entdifferenziert werden.
Das heiBt, daf z.B. zu "Differenzieren” auch die Aufspaltung des Begriffs "Auslinder" in ver-
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schiedene Untergruppen oder Unterscheidungen zwischen "falschen" und "richtigen" MaBnah-
men zur Bekampfung von Auslanderha} zihlen.

Dabei gibt es im Sinne der Perspektivenangleichung zwei Prozesse: Die Strategie Differenzie-
ren hat zum Ziel, daB die KommunikationspartnerIn den hoheren, von der SprecherIn darge-
stellten Differenzierungsgrad tibernimmt.

Die Strategic Entdifferenzieren hat umgekehrt zum Ziel, daB die KommunikationspartnerIn
den niedrigeren Differenzierungsgrad der Sprecherin annimmt.

Sprachlich gekennzeichnet ist diese Strategie haufig durch die Verwendung von Begriffen, die
zum Wortfeld "differenzieren / entdifferenzieren” gehoren: (k)einen Unterschied machen / se-
hen, (nicht) differenzieren, (nicht) unterteilen, (nicht) aufteilen, (nicht) vermischen, (nicht) pau-
schalisieren, (nicht) zusammenfassen, (nicht) subsumieren, etwas ist zu vage, zu aligemein, zu
pauschal etc.

Differenzieren und Entdifferenzieren kann unter Bezugnahme auf die eigene Position, auf die
der PartnerIn oder mit Verweis auf den Differenzierungsgrad einer Fremdposition erfolgen; es
gibt verschiedene Formen, in denen dies jeweils ausgefiihrt werden kann.

Differenzieren beziiglich Partnerposition kann zum Beispiel dadurch erfolgen, daf der Diffe-
renzierungsgrad der PartnerIn explizit als zu niedrig zuriickgewiesen und (fakultativ) der eige-
ne Differenzierungsgrad dagegengesetzt wird. Differenzieren der Partnerposition kann aber
auch darin bestehen, die andere (in direkten oder indirekten Sprechakten) aufzufordern, thren
Differenzierungsgrad zu erhdhen (“"Das miissen Sie differenzierter sehen").

Das folgende Beispiel zeigt den Differenzierungs-Entdifferenzierungs-Prozefl im Dialog:

Vp 63: "Also ich find's schwierig, zu entscheiden, wer ist jetzt asylberechtigt und wer nicht,
also da jetzt noch einen Unterschied zu machen zwischen nem echten und nem falschen Asy-
lanten, das kanm man, glaube ich. so nicht machen."

Vp 64: "Ja, ja das ist net so einfach, aber ich darf nochmal drauf zuriickkommen, es ist sehr
wichtig. daB man unterscheidet, was fiir Leute ritberkommen konnen, wenn Sie mal an Sri
Lanka denken, da kommen doch vor allem Leute, die den Flug bezahlen konnen, aber die
wirklich Armen, die kommen gar net ritber."

Dieser Taxonomie perspektivenrelevanter Persuasionsstrategien mit ihrer relativ groSen Anzahl
an Strategien (insgesamt 20) liegen finf Grunddimensionen zugrunde.

Eine Faktorenanalyse iiber die einzelnen Strategievariablen identifizierte folgende finf Fakto-
ren (vgl. Rettig et al., in Vorbereitung):

1. Auf dem ersten Faktor laden die Variablen "Sprecherposition neutral etikettieren”,
"Endanker darstellen", Sprecherposition darstellen”, "Sprecherposition differenzieren” und
"Sprecherposition entdifferenzieren" hoch positiv. Diesen Variablen ist gemeinsam, daf sie
Aktivitaten der SprecherIn darstellen, die sich auf ihre eigene Position oder ihren eigenen Be-
zugsrahmen richten. Dieser Faktor wird als "Eigene Perspektive darstellen” interpretiert.

Zwei weitere Faktoren zeichnen sich dadurch aus, daf} sie direkt auf die Verinderung der Part-
nerperspektive zielen.




2. "Partnerperspektive veriindern (I)" ist vor aliem durch hohe Ladungen der Variablen
"Partnerposition differenzieren”, "Reichweite erweitern" und "Partnerposition negativ etikettie-
ren" bestimmt. Dabei wird die Verinderung der Perspektive in Abgrenzung zu
"Partnerperspektive verandern (IT)" eher indirekt und iiber eine Anreicherung, Erweiterung von
Aspekten und Positionen versucht.

3. Bei "Partnerperspektive verindern (ID" liegt der Schwerpunkt dagegen auf ganz direk-
ten reduktionistischen Manipulationsversuchen der Strukturelemente "Differenzierungsgrad”
und "Eigene Position" der Gesprachspartnerin.

4. Auf dem Faktor "Positive Beziehung herstellen” laden die Variablen "Partnerposition
positiv etikettieren", “Sprecherposition positiv etikettieren" und "Fremdposition neutral etiket-
tieren" hoch positiv, d.h. der evaluative Aspekt der perspektivenrelevanten Persuasionsstrate-
gien steht hier im Vordergrund. Dabei scheint es vor allem um die Beziehungsdimension zwi-
schen den beiden GesprachspartnerInnen zu gehen. Beide Positionen werden positiv etikettiert
und dritte, fremde Positionen in Abgrenzung dazu mit einem neutralen Etikett versehen. Damit
wird die Bereitschaft zu einer Anniiherung signalisiert, der Versuch unternommen, eine positive
Bezichungsebene zu etablieren, von der Fremde, Dritte zunichst einmal ausgegrenzt werden.

5, "Fremdperspektiven heranziehen" reprisentiert vor allem Strategien, die sich auf Fremd-
positionen beziehen. "Fremdposition negativ etikettieren", "Fremdposition entdifferenzieren"
und "Fremdposition positiv etikettieren” laden auf diesem Faktor hoch. Dabei geht es nicht
darum, Fremdperspektiven zu verindern, sondern die Auseinandersetzung mit Fremdperspek-
tiven wird argumentativ im Diskurs mit der Gesprichspartnerin eingesetzt. Uber das
"Fremdperspektiven heranziehen" wird direkt oder indirekt zur Anniherung oder Abgrenzung
aufgefordert. '

3. Hypothesen

Die Grundannahme lautet, daBl Personen perspektivenrelevante Persuasionsstrategien benut-
zen, die auf bestimmte Strukturelemente der Perspektive ihrer GesprachspartnerIn bezogen
sind, mit dem Ziel, eine Angleichung der Partnerperspektive an die eigene Perspektive hin-
sichtlich dieser Strukturelemente zu erreichen. Daraus ergibt sich die Grundhypothese, daB
Verinderungen in der Ausgangsperspektive der Gesprachspartnerin durch die verwendeten
Persuasionsstrategien bedingt sind, wobei Verinderungen in bestimmten Strukturelementen auf
die Verwendung von Strategien, die genau auf diese Strukturelemente abzielen, zuriickzufiib-
ren sind. Des weiteren spielen die Ausgangsperspektiven der GesprichspartnerInnnen eine
modifizierende Rolle und milssen bei der Wirkung der jeweiligen Strategie mitberticksichtigt
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werden. Bei Strategien, die auf eine Erhohung/Reduzierung des Auspragungsgrades eines be-
stimmten Strukturelementes der Partnerperspektive abzielen, hat der Ausgangswert des Struk-
turelementes der Partnerperspektive eine modifizierende Wirkung. So wird beispielsweise die
Strategie "Partnerperspektive differenzieren” bei einer GesprichspartnerIn mit hoch differen-
zZierter Ausgangsperspektive weniger erfolgreich sein als bei einer Partnerin mit gering diffe-
renzierter Ausgangsperspektive. Bei Strategien, die durch die Darstellung des Auspragungs-
grades eines Strukturelementes der Sprecherperspektive EinfluB auf die Perspektive der Part-
nerln zu nehmen versuchen, hat die Beziehung beider Ausgangsperspektiven zueinander eine
modifizierende Wirkung dergestalt, da3 die Strategien wirksamer sind, wenn die Ausgangspet-
spektiven der Gesprachspartnerinnen moderat verschieden sind, als wenn sie sehr verschieden
oder sehr ahnlich sind (vgl. Burgoon, 1990). So wird beispielsweise die Wirkung der Strategie
"Sprecherposition darstellen" effektiver sein, wenn beide GesprachspartnerInnen eine etwas
unterschiedliche Position vertreten, als wenn beide extrem verschiedene oder aber gleiche Mei-
nungen vertreten. Die Hypothesen lauten, bezogen auf die Strukturelemente der Perspektive,
im einzelnen:

1. Die Strategien "Sprecherposition darstellen” und "Partnerposition verschieben" erweisen
sich als erfolgreich im Hinblick auf den Einstellungsinhalt und die eigene Position graphisch ei-
ner Gesprichspartnerin. Dabei hat die Beziehung der Ausgangsperspektiven der Gespréchs-
partnernnen einen modifizierenden Einflufi.

2. Die Strategie "Endanker darstellen" erweist sich als erfolgreich im Hinblick auf die Endanker
und die Reichweite einer Gespriichspartnerin, Dabei hat die Beziehung der Ausgangsperspek-
tiven der Gesprachspartnerinnen einen modifizierenden EinfluB.

Die Strategien "Reichweite erweitern" und "Reichweite verengen” erweisen sich als erfolgreich
im Einblick auf die Endanker und die Reichweite einer Gesprachspartnerin. Dabei hat die Aus-
gangsperspektive der Gesprachspartnerln einen modifizierenden Einflufi.

3. Die Strategien "Differenzieren" und "Entdifferenzieren" erweisen sich als erfolgreich im
Hinblick auf den Differenzierungsgrad einer Gesprachspartnerin. Dabei hat die Ausgangsper-
spektive der GesprichspartnerIn einen modifizierenden EinfluB.

Tm Hinblick auf die Etikettierungs-Strategien gibt es keine spezifischen Hypothesen iiber deren
Effektivitat.

4. Datenerhebung und Auswertung

Die Datenerhebung fand von Juli bis Dezember 1991 statt.

Die Stichprobe bestand aus 148 Vpn aus dem Raum Heidelberg/Mannheim, die durch Zei-
tungsannoncen, Handzettel, Radiomeldung und Anschreiben an politische Vereinigungen auf
die Untersuchung aufmerksam gemacht und um Teiinahme gebeten worden waren.
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4.1.Stichprobenbeschreibung

Die folgenden Tabellen zeigen die Verteilung der demographischen Variablen. Von einer Vp
liegen keine demographischen Variablen vor, so daB sich die folgenden Angaben auf N=147
beziehen.

Geschiecht  Hiufigkeit Prozent
miénnlich 73 49,7
weiblich 74 50,3

Tab.1: Verteilung der Geschlechter in der Stichprobe

Alter Hiufigkeit  Prozent
bis 20 J. 6 47
21-30 1. 45 30,4
31407 30 20,3
41-5017. 24 16,2
51-60 7. 13 838
iiber 60 T. 29 19,6

Tab.2: Altersverteilung in der Stichprobe

Parteipolitische

Priferenz Haufigkeit Prozent
Partetlos 62 42,2
Grine 36 24,5
SPD 29 19,7
FDP 7 4,8
CbhU 9 6,1
CSU 1 0,7
Rep. 2 14
DVU 1 0,7
Tab.3: Verteilung der Parteipréferenz in der Stichprobe
Mitgliedschaft in

einer Partei Hiufigkeit Prozent
Nein 135 91,8
Ja 12 8,2

Tab.4: Verteilung der Parteimitgliedschaft in der Stichprobe
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4.2.Untersuchungsaufbau

Der Untersuchungsablauf sah folgendermafien aus:

Jeweils zwei Vpn wurden zu einem Untersuchungszeitpunkt eingeladen. In zwei parallelen
Einzelsitzungen (ca. 15 Min.) wurden ihre individuellen Perspektiven zum Thema
"Auslinderstop" mittels Einzelinterview und selbst konstruierter subjektiver Skala erhoben.
Danach wurden die Vpn zu einer 20-miniitigen Diskussion zusammengebracht mit der Auffor-
derung, sich gegenseitig von ihren Standpunkten zu iberzeugen. Eine VersuchsleiterIn blieb
wihrend der Diskussion im Raum, um die Diskussion bei Bedarf abbrechen zu konnen, betei-
ligte sich aber in keiner Weise an dem Gespréch, sondern saB mit abgekehrtem Riicken an ei-
nem Schreibtisch. Im Anschiu daran wurden die Einzelinterviews zur Bestimmung der sub-
jektiven Perspektive wiederholt und einige Zusatzfragen zur Validierung unseres Vorgehens
beantwortet (vgl. Fragebogen im Anhang).

4.3. Erhebung der subjektiven Perspektiven

Zur Operationalisierung der subjektiven Perspektive wurde auf die Skalenbestimmungsstiicke
aus der sozialen Urteilsforschung zuriickgegriffen: Einstellungsinhalt, graphische Position auf
einer Skala, Endanker, Reichweite und Etiketten.

Der Einstellungsinhalt der eigenen Position wurde mit Hilfe eines inhaltsanalytischen Kate-
goriensystems aus den transkribierten Einzelinterviews gewonnen (zum Vorgehen im Einzelnen
vgl. Rettig et al. 1990). Die Interraterreliabilitat der Kodierungen betrug im Schnitt r= .77
(nach Holsti). Die AuBerungen hinsichtlich sechs verschiedener Ausléndergruppen wurden mit
Hilfe einer Indexbildung per Faktorenanalyse weiter aggregiert. Genaueres zum Vorgehen und
die Ergebnisse der Faktorenanalyse im Einzelnen finden sich in Kiefer et al. (1994). Die Er-
gebnisse entsprechen in allen wesentlichen Punkten den Ergebnissen fritherer Untersuchungen
(vgl. auch Rettig et al. 1990).

Die Variable "graphische Position" wurde operationalisiert als die Entfernung der graphi-
schen Markierung fiir die eigene Position vom "Pro-Auslinderstop"-Pol auf der subjektiven
Skala der Vpn in Zentimetern.

Die AuBerungen der Vpn zu den Endankern wurden mit Hilfe einer "Metaskala" quantifiziert,
die alle relevanten Endankerstatements auf einer Pro/Contra-Intervaliskala verortet. Diese
Skala war durch Expertenrating nach dem "law of comparative judgement” (Paar-Dominanz-
Vergleich nach Thurstone) in der ersten Untersuchung konstruiert worden (vgl. Rettig et al.
1990). Die Variable "Reichweite" wurde daran anschiielend aus der Differenz von Pro- und
Contra-Pol-Werten bestimmt.

Der Differenzierungsgrad wurde als Anzahl der von der Vp auf ihrer subjektiven Skala unter-
schiedenen Positionen operationalisiert.

Die Etiketten wurden mit Hilfe von Kategoriensystemen kodiert (vgl. Rettig et al. 1990).
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4.4. Erbebung perspektivenrelevanter Persuasionsstrategien

Das Diskussionsmaterial wurde transkribiert und in Gesprichsschritte unterteilt. Die verwende-
ten Persuasionsstrategien wurden pro Gesprachsschritt kodiert. Die Kodierungen wurden von
drei RaterInnen vorgenommen, wobei die durchschnittliche Interraterreliabilitit (nach Holsti)
fur

Eigene Positions-Strategien =79,

Differenzierungsgrad-Strategien r=.77,

Endanker-Strategien r=.83,

Etikettierungs-Strategien =92

betrug. Die Strategien wurden pro Vp iiber die Gespréchsschritte aufsummiert und an der
Lange der jeweiligen Gesprichsschritte und der Diskussionen relativiert.

5. Auswertungen und Ergebnisse zur Priifung der Effektivitiit der
Persuasionsstrategien

5.1. Zur Auswahl cines geeigneten Auswertungsmodells

Probleme der Verinderungsmessung
Bei dem Versuch, Veranderung zu erfassen, wird hiaufig mit dem "Differenzenansatz" gearbei-

tet: Als MaB fiir die Verénderung wird die Differenz zwischen der Pra- und der Postmessung
einer Vp bestimmt. Die Verwendung von Differenzmaflen als Verinderungsindex bringt jedoch
einige methodische Probleme mit sich (vgl. Rennert, 1977; Petermann, 1978).

Drei wesentliche Schwierigkeiten sind:

a) der Regressionseffekt

b) das Reliabilitats- Validitats-Dilemma

¢) das MeBbedeutungsproblem

a) Der Regressionseffekt

Von der Pri- zur Postmessung findet eine Regression zur Mitte statt: je niedriger der Aus-
gangswert bei der Erstmessung, desto wahrscheinlicher ist eine Zunahme bei der Zweitmes-
sung - und je hoher der Ausgangswert, desto wahrscheinlicher ist eine Abnahme. Die Streuung
der Zweitmessung um den Mittelwert ist geringer als die der Erstmessung. Dieser Effekt ist
methodisch bedingt, nicht inhaltlich. Am deutlichsten zeigt er sich, wenn die Korrelation zwi-
schen Pra- und Postwerten eine mittlere bis mittelhohe Ausprigung annimmt (r~.80).
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b) Das Reliabilitats-Validitats-Dilemma

Bei der Bestimmung der Reliabilitat von Differenzwerten treten folgende Probleme auf:

Bei einer hohen Retest-Reliabilitit zwischen Pra- und Post-Messung ist die Differenzwert-Re-
liabilitat niedrig, - bei niedriger Retest-Reliabilitat kann die Differenzwert-Reliabilitat hoch
werden. Diese Gegenlaufigkeit von Retest- und Differenzwert-Reliabilitit liegt in der Annahme
der klassischen Testtheorie begriindet, daB bei der Berechnung der Retestreliabilitat zeitliche
Stabilitat der Ereignisse gegeben sein soll. Diese Annahme ist unvereinbar mit dem Anliegen
der Verinderungsmessung.

¢) Das MeBbedeutungsproblem

Das MeBbedeutungsproblem bezieht sich auf die Validitit von Differenzwerten und beriihrt die
Frage, ob Differenzen auf verschiedenen Punkten einer Skala dasselbe bedeuten. Bedeutet bei-
spielsweise ein Zuwachs von eins auf zehn dasselbe wie ein Zuwachs von 1001 auf 10107

Zur Vermeidung dieser Probleme schiagen Cronbach & Furby (1970) ein multiples Regressi-
onsverfahren vor, bei dem via Regressionsanalyse die Nachtestwerte aus den Vortestwerten
geschatzt werden. Zudem konnen noch Drittvariablen einbezogen und deren Effekte auf die
Verinderung bestimmt werden.

Verschiedene regressionsanalytische Auswertungsmodelle zur Priifung der Effektivitiit
der Persuasionsstrategien

Alle Modelle sind regressionsanalytische Auswertungsmodelle, die in SAS unter der Prozedur
GLM laufen.

Modell 1:

Abhiingige Variablen sind die Perspektivititsvariablen der PartnerIn in der Nachbefragung, un-
abhingige Variablen sind die Perspektivitatsvariablen der Partnerln in der Vorbefragung, sowie

die verwendeten Persuasionsstrategien der Sprecherln und die Interaktion zwischen Pra-Per-
spektive und Strategien.

Modell 2a:

Abhiangige Variablen sind die Differenzwerte der Perspektivitdtsvariablen der PartmerIn (Pra-
Perspektive minus Post-Perspektive), unabhangige Variablen sind die Perspektivitatsvariablen
der PartnerIn in der Vorbefragung, sowie die verwendeten Persuasionsstrategien der
Sprecherln und die Interaktion zwischen Pra-Perspektive und Strategien.

Da die Perspektivitatsvariablen der Vorbefragung bereits in die Differenzwerte eingegangen
sind, scheint Modell 2b 6konomischer, allerdings fillt hier die Prifung de;' Interaktion zwi-
schen Pra-Perspektive der Partnerin und den Strategien weg.
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Modell 2b:

Abhingige Variablen sind die Differenzwerte der Perspektivititsvariablen der PartnerIn (Pri-
Perspektive minus Post-Perspektive), unabhingige Variablen sind die verwendeten Persuasi-
onsstrategien der SprecherIn.

Nachteil der Modelle 2a+b ist die Verwendung von Differenzwerten, die in der Veranderungs-
messung erhebliche methodische Probleme mit sich bringen.

Modell 3:

Abhingige Variablen sind die Perspektivititsvariablen der PartnerIn der Vor- und Nachbefra-
gung, unabhéngige Variablen sind die verwendeten Persuasionsstrategien der Sprecherin.

Die Prii- und Post-Perspektive der PartnerIn wird dabei als MeBwiederholungsfaktor definiert.
Zwischen dem MefSwiederholungsfaktor und den Strategien werden auch Interaktionen be-
rechnet.

Modell 4:

Abhangige Variablen sind die Perspektivititsvariablen der PartnerIn der Nachbefragung,
unabhangige Variablen sind die verwendeten Persuasionsstrategien der Sprecherin.

Ein Modell eher zu Vergleichs- und Testzwecken. Bringt die alleinige Beriicksichtigung der
Postwerte genauso gute Ergebnisse? (vgl. Cronbach & Furby 1970).

Nach einem Testdurchlauf aller vier Modelle zeigt sich, daB sich die Ergebnisse von Modell 1
und Modell 2a) weitgehend entsprechen (vgl. auch Linn & Slinde, 1977), wobei Modell 1
Modell 2 vorzuzichen ist, da hier die Differenzscores und die damit verbundenen Nachteile
vermieden werden konnen.

Modeli 2b) bringt keinerlei Vorteile gegeniiber 2a). Zudem findet keine Schitzung des
Interaktionseffektes statt, die theoretisch wichtig und sinnvoll ist.

Modell 3 liefert inhaltlich vergleichbare Ergebnisse wie Modell 2b). Der Vorteil des Modells
liegt darin, daB direkt die Signifikanz der Verinderung gepriift werden kann, von Nachteil ist
die fehlende Schitzung des Interaktionseffekts, und zudem gibt das Modell die theoretischen
Annahmen sachlogisch nicht so korrekt wieder wie Modell 1 (Pra-Perspektive als abhingige
Variable).

Als Ergebnis der Testrechnung wird ein zweistufiges Vorgehen gewihit:

a. Signifikanztest der Verinderungen von Prii- zu Post-Perspektive mittels t-Test fiir
abhiingige Stichproben.

b. Zur Bestimmung der Effektivitit der Strategien regressionsanalytischer Ansatz nach
Modell 1.




16

5 2. Mittelwerte und Standardabweichungen der Persgektivénvariablen bei der Pri-
und Postmessung

Tabelle 5 enthilt Mittelwerte und Standardabweichungen der Perspektivenvariablen der Pra-
und Postmessung; Abbildung 2 (S.17) stellt die Mittelwerte graphisch dar.

N Variable © Mean

148 Einstellungsinhalt Sprecherin 2.2972973
Einstellungsinhalt SprecherIn, Nach 2.4988078
Eig.Pos.graph. Sprecherin 16.8277027
Eig.Pos.graph. SprecherIn, Nach 17.3489796
Kategorienanz.SprecherIn o 4.0405405
Kategorienanz.Sprecherln,Nach 4,2517007
Pro-Pol SprecherIn 2.8823676
Pro-Pol Sprecherin, Nach : 3.2465234
Contra-Pol SprecherIn 25.3777824
Contra-Pol SprecherIn, Nach 25.4766993
Reichweite SprecherIn 22.4854148
Reichweite SprecherIn, Nach 22.2917511

N Cbs Variable Std Dev

148 Einstellungsinhalt Sprecherin 1.2021869
Einstellungsinhalt Sprecherln, Nach 1.4005013
Eig.Pos.graph. SprecherIn 7.83728%4
Eig.Pos.graph. Sprecherin, Nach 7.8758289
Kategorienanz.Sprecherlin 1.2929867
Kategorienanz.SprecherIn,Nach 1.3641372
Pro-Pol Sprecherln 2.0213002
Pro-Pol SprecherIn, Nach 2.1696943
Contra-Pol Sprecherin 1.799165%
Contra-Pol Sprecherin, Nach 1.5274215
Reichweite Sprecherin 2.8451141
Reichweite Sprecherin, Nach 2.7335132

Tab.5: Mittelwerte und Standardabweichungen der Pré- und Post-Perspektiven
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Bpra
Bpost

Einstel. Eigene Differen- Contra- ProPol  Reich-
lungs- Position zierungs-  Pol weite
inhait  graph. grad

Abb.2: Mittelwerte der Pra- und Postmessungen der Perspektivenvariablen

Die Mittelwertsunterschiede zwischen Préi- und Postmessung sind bei allen Perspektivenvaria-
blen nicht groB, dennoch sind einige signifikant. Bei den Variablen Einstellungsinhalt (t=2.77,
p>|t}=.006), eigene Position graphisch (t=-3.02; p>|t|=.003), Differenzierungsgrad (t=-3.12;
p>[ti=.002) und Pro-Pol (t=-2.15; p>|t/=.033) liegt ein signifikanter Unterschied zwischen Pré-
und Postmessung vor.

5.3. Regressionsanalysen zur Uberpriifung der Effektivitiit der perspektivenrelevanten
Persuasionsstrategien

Zur Uberpriifung der Hypothesen iiber die Effektivitat der Persuasionsstrategien wurden mul-
tiple Regressionsanalysen gerechnet (mittels der Prozedur GLM im SAS). Dabei fungierten als
Pradiktoren die Ausgangs-(Pri-)perspektive der GesprachspartnerIn, teilweise auch die der
SprecherIn und deren Interaktion, sowie die verwendeten Persuasionsstrategien und die
Interaktion zwischen Ausgangsperspektiven und verwendeten Strategien. Abhingige oder Kni-
teriumsvariable war die Perspektive der GeprichspartnerIn nach der Diskussion (Post-Per-
spektive).

5.3.1. Hypothese 1: Eigene Positions-Strategien

Erwartet wird, daB die Strategien "Sprecherposition darstellen" und "Partnerposition
verschieben" sich als erfolgreich erweisen im Hinblick auf den Einstellungsinhalt und
die"Eigene Position graphisch" einer GesprachspartnerIn. Dabei hat die Beziehung der
Ausgangsperspektiven der GesprachspartnerInnen zueinander einen modifizierenden EinfiuB
dergestait, daB die Strategien wirksamer sind, wenn die Ausgangspositionen der
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Gesprichspartnerinnen moderat verschieden sind, als wenn sie sehr weit auseinander oder sehr
eng beieinander liegen.

Zur Uberprifung dieser Hypothese wurden multiple Regressionsanalysen gerechnet mit Ein-
stellungsinhalt und graphischer Position der Post-Perspektive der GesprichspartnerIn als Kri-
teriumsvariablen. Als Pradiktoren fungierten Einstellungsinhalt oder graphische Position der
Pri-Perspektiven von Sprecherln als auch Partnerin sowie deren Interaktion und die Persuasi-
onsstrategien "Sprecherposition darstellen” und "Partnerposition verschieben", sowie die
Interaktionen zwischen Ausgangsperspektiven und Strategien. Erwartet werden signifikante
Interaktionseffekte zwischen den Ausgangspositionen der Gesprachspartnerinnen und der je-
weiligen Strategie.

Unabhingige Einstellungsinhalt
Variablen PartnerIn, post

Einstellungsinhalt
Parterln, pri 1.188***

Einstellungsinhalt
SprecherIn, pri - .060

Interaktion:
Einstellungsinhalt Partnerin, pra
Einstellungsinhalt Sprecherln, pri -.156

Strategie:
Sprecherposition darstellen -.005

Strategie:
Partnerposition verschicben .036

Interaktion:
Einstellungsinhalt Partnerin, prd
Sprecherposition darstellen - 014

Interaktion:

Einstellungsinhalt PartnerIn, pra
Partnerposition verschicben - 020
Interaktion:

Einstellungsinhalt Sprecherin, pra
Sprecherposition darstellen -.005
Interaktion:

Einstellungsinhalt SprecherIn, pra
Partnerposition verschicben -.006
Interaktion:

Einstellungsinhalt Partnerln, pré
Einstellungsinhalt SprecherIn, pri
Sprecherposition darstellen .008
Interaktion:

Einstellungsinhalt Partnerln, prd
Einstellungsinhalt Sprecherln, pra
Partnerposition verschieben .007

2

R 641***

Tab.6:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivititsprifung von
"Eigene Positions"-Strategien auf Einstellungsinhalt
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Das Gesamtmodell bringt mit 64% eine signifikante Varianzaufkldrung, jedoch geht diese
Aufklirung auf den Pradiktor "Einstellungsinhalt, PartnerIn, pra" zuriick. Ein signifikanter
Effekt der Strategien oder der Interaktion zwischen Ausgangspositionen und Strategien a6t
sich nicht nachweisen.

Fiir die graphische Position zeigt sich ein ganz shnliches Bild. Die Gesamtaufklarung durch das
Modell ist mit rund 94% sehr gut, allerdings ist auch hier der einzige Pradiktoreinflu, der sich
auf einem signifikanten Niveau absichern 1aBt, der Wert der Erstmessung.

Unabhingige Eigene Position graphisch,
Variablen PartnerIn, post

Eigene Position graphisch,

Parmerln, prd 1.145%**

Eigene Position graphisch,

Sprecherln, pri 135

Interaktion:

Eigene Position graphisch, Parmerln, pra
Eigene Position graphisch SprecherIn, pra - .007
Strategie:
Sprecherposition darstellen 131
Strategie:
Partmerposition verschieben .007
Interaktion:

Eigene Position graphisch, Partnerln, prd
Sprecherposition darstellen - .006
Interaktion:

Eigene Position graphisch, PartnerIn, pra
Partnerposition verschicben -.001
Interaktion:

Eigene Position graphisch, Sprecherln, pr:
Sprecherposition darstellen -.003
Interaktion:

Eigene Position graphisch, Sprecherln, pr;
Partnerposition verschieben -.001
Interaktion:

Eigene Position graphisch, Partnerin, pra
Eigene Position graphisch, Sprecherln, pr3
Sprecherposition darstellen .0002
Interaktion:

Eigene Position graphisch, Partnerln, prd
Eigene Position graphisch, Sprecherln, pry
Partnerposition verschicben 0002

2

R 939%**

Tab.7:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivititsprifung von
“Eigene Positions"-Strategien auf "Eigene Position graphisch”

Die Hypothese 1 muB also abgelehnt werden. Weder die Strategien an sich noch die Interak-
tionen zwischen Strategien und Ausgangspositionen der beiden Gespréchspartnerinnen haben
signifikante Effekte auf die Post-Werte der eigenen Position graphisch und des Einstellungsin-
halts.




20

Wenn man diese beiden ziemlich komplexen Modelle reduziert auf eine geringere Anzahl von
Pridiktoren und dabei Einstellungsinhalt und graphische Position in einem Modell iberprifl,
zeigen sich einige wenige sinnvoll interpretierbare Wirkungszusammenhinge.

Unabhingige Einstellungsinhalt | Graphische Position
Varnablen Partnerln, post PartnerIn, post
Einstellungsinhalt e

PatnerIn, préd 708 183
Strategie: -
Graphische Position Partnerln, pri -.043 1.043
Strategie:

Sprecherposition darstellen .007 .094*
Strategie:

Partmerposition verschicben 069* 011
Interaktion:

Einstellungsinhalt PartnerIn, pra

Sprecherposition darstellen - 002 -.007
Interaktion:

Einstellungsinhalt Partnerin, prd

Partnerposition verschieben - 018" - .006
Interaktion: ‘

Graphische Position PartnerIn, prd

Sprecherposition darstellen -.001 - 004"
Interaktion:

Graphische Position Partnerln, prd

Partnerposition verschicben ~-.002 .0003
R 6917 938***

Tab.8:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivitatsprifung von "Eigene Positions"-Strategien

Die Varianzaufklirungen der Gesamtmodelle entsprechen in etwa denen der oben dargestellten
Modelle, sind sogar noch besser. Zudem zeigt sich, daB "Partnerposition verschieben” einen
signifikanten EinfluB auf den Einstellungsinhalt der Postmessung hat, wobei dem Einstellungs-
inhalt bei der Pramessung iiber den signifikanten Interaktionseffekt hinaus ein modifizierender
EinfluB zukommt. Ahnlich sieht es bei der Strategie "Sprecherposition darstellen” aus. Hier
zeigt sich ein signifikanter Effekt auf die graphische Position der Postmessung. Auch dieser
Einflu wird modifiziert Giber einen signifikanten Interaktionseffekt zwischen der Pramessung
der graphischen Position und der Strategie "Sprecherposition darstellen.

Die Interpretation dieser Interaktionen erfolgt iiber die graphische Darstellung der Zusammen-
héinge zwischen Pré- und Postwerten und den Strategien in den beiden folgenden Abbildungen
(3) und (4). Der besseren Ubersichtlichkeit wegen werden auf der vertikalen Achse nicht die
beobachteten Postwerte abgetragen, sondern die bei Rggression von Postwerten auf
Strategieneinsatz vorhergesagten Werte. Die Erstmesmgen des Einstellungsinhalts bzw. der
graphischen Position wurden der besseren Darstellbarkeit wegen dichotomisiert in Pro-
Auslanderstop-VertreterInnen (p) und Contra-Auslinderstop-VertreterInnen (c).
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Abb. 3: FinfluB der Strategie "Partnerposition verschichen” auf den Einsteliungsinhait
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Wie man den Abbildungen entnehmen kann, hat die Strategie "Partnerposition verschieben”
vor allem einen Effekt auf den Einstellungsinhalt der DiskussionspartmerInnen, deren Aus-
gangseinstellung "Pro Auslanderstop" war. Bei den "Contras" ndert sich kaum etwas am Ein-
stellungsinhalt in Abhangigkeit vom Einsatz dieser Strategie, wahrend sich der Einstellungsin-
halt der "Pros” deutlich in Richtung noch starkere Befiirwortung eines Auslanderstops ver-
schiebt, je stirker versucht wird, ihre Position zu verschieben.

Bei der Strategie "Sprecherposition darstellen" sind es ebenfalls die "Pros", bei denen sich ei-
neVerinderung zeigt, wihrend die "Contras" relativ stabil bleiben. Je haufiger die Strategie
"Sprecherposition darstellen" verwendet wird, um so mehr verschieben die "Pros" ihre graphi-
sche Position Richtung Contra-Pol.

Das heift also, die "Contras" bleiben weitgehend unbeeinflufit von jedweder Persuasionsstra-
tegie, wahrend die "Pros” auf den fortgesetzten Versuch, ihre Position zu verschieben,
"reaktant" reagieren in dem Sinne, daB ihre Einstellung noch starker "pro” wird. Dagegen be-
wirkt das reine Darstellen der anderen Position eine Veranderung ihrer graphischen Verortung
Richtung "contra".

Uberraschend bleibt an diesem Ergebnis die Tatsache, dall diese Effekte anscheinend unab-
hingig von der Ausgangsposition der Sprecherln auftreten, da die entsprechenden Pradiktoren
in den ersten beiden Modellen keinen signifikanten Einflul zeigten.

5.3.2. Hypothese 2: Differenzierungsgrad-Strategien

Erwartet wird, daB sich die Strategien "Differenzieren” und "Entdifferenzieren” als erfolgreich
erweisen im Hinblick auf den Differenzierungsgrad einer Gesprachspartnerin. Dabei hat die
Ausgangsperspektive der GesprichspartnerIn einen modifizierenden Einflufl dahingehend, dafl
“Differenzieren” effektiver ist bei wenig Differenzierten als bei hoch Differenzierten; fur
"Entdifferenzieren” gilt das gleiche umgekehrt.

Zur Uberpriifung dieser Hypothese wurden multiple Regressionsanalysen gerechnet mit dem
Differenzierungsgrad der Post-Perspektive der Gesprachspartnerin als Kriteriumsvariable. Als
Pradiktoren fungierten der Differenzierungsgrad der Pra-Perspektive der Partnerin und die
Persuasionsstrategien "Differenzieren” und "Entdifferenzieren”, sowie die Interaktionen zwi-
schen der Ausgangsperspektive der PartnerIn und den Strategien.
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Unabhiingige Kategorienanzahl
Variablen PartnerIn, post
Kategorienanzahi -
PartnerIn, prd 713
Strategie:

Sprecherposition differenzieren -.021
Strategie:

Partnerposition differenzieren - .065
Strategie:

Fremdposition differenzieren 105
Interaktion:

Kategorienanzahl Partnerin, pri

Sprecherposition differenzieren .006
Interaktion:

Kategorienanzahl Partnerin, prd

Partnerposition differenzieren 017
Interaktion:

Kategorienanzahl Partnerln, prd

Fremdposition differenzieren -.027

1§ 685"

Tab.9:Ergebnisse der Regressionsanalyse zur Effektivitatsprifung von
"Differenzierungs”-Strategien

Das Gesamtmodell bringt eine signifikante Varianzaufklarung von rund 69%. Allerdings ist der
einzige signifikante Pradiktor fiir den Differenzierungsgrad der GespriichspartnerIn nach der
Diskussion ihr Differenzierungsgrad vor der Diskussion. Weder fiir die verwendeten Differen-
zierungs-Strategien noch fur die Interaktion zwischen Ausgangswert des Differenzierungsgra-
des und Strategien lassen sich signifikante Wirkungen nachweisen.

Unabhéingige Kategorienanzahl
Variablen Partnerin, post
Kategorienanzahi

Partnerln, pri 852
Strategie:

Sprecherposition entdifferenzieren - 011
Strategie:

Partnerposition entdifferenzieren -.042
Strategie:

Fremdposition entdifferenzieren 011
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, pra

Sprecherposition entdifferenzieren -.001
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, prd

Partnerposition entdifferenzieren 008
Interaldtion:

Kategorienanzah! Partnerin, pra

Fremdposition entdifferenzieren -.001

R’ 676"
Tab.10:Ergebnisse der Regressionsanalyse zur Effektivitatsprifong von

*Entdifferenzierungs"-Strategien




25

Beim "Entdifferenzieren” zeigt sich dasselbe Bild wie beim "Differenzieren”. Das Gesamtmo-
dell kiart rund 68% Varianz auf. Allerdings ist der einzige signifikante Pradiktor fur den Post-
MeBwert der Pra-MeBwert. Weder die Strategien noch die Interaktion zwischen Strategien
und Pria-MeBwert zeigen einen signifikanten EinfluB. Von daher muB auch die Hypothese 2
zuriickgewiesen werden.

5.3.3. Hypothese 3: Endanker-Strategien
5.3.3.1. Endanker darstelien

Erwartet wird, daB sich die Strategie "Endanker darstellen” als erfolgreich erweist im Hinblick
auf die Endanker und die Reichweite einer GesprachspartnerIn. Dabei hat die Beziehung der
Ausgangsperspektiven der Gesprachspartnernnen einen modifizierenden EinfluB dergestalt,
daf "Endanker darstellen” effektiver ist, wenn die jeweiligen Endanker der Gespriichs-
partnerinnen moderat verschieden sind, als wenn sie sehr weit auseinander oder sehr eng
zusammen liegen.

Zur Uberpriifung dieser Hypothese wurden multiple Regressionsanalysen gerechnet mit Pro-
Pol, Contra-Pol und Reichweite der Post-Perspektive der Gesprachspartnerln als Kriteriums-
variablen. Als Pradiktoren fungierten Pro-Pol, Contra-Pol oder Reichweite der Pra-Perspekti-
ven von Sprecherin als auch PartnerIn sowie deren Interaktion und die Persuasionsstrategie
"Endanker darstellen”, ferner die Interaktionen zwischen Ausgangsperspektiven und Strategie.
Erwartet werden signifikante Interaktionseffekte zwischen den Ausgangswerten der
Gespriichspartnernnen auf den jeweiligen Perspektivenvariablen und der Strategie.

Unabhangige Reichweite
Variablen PartnerIn, post
Reichweite Partnerln, pra 690
Reichweite Sprecherln, pra 474
Interaktion:

Reichweite PartnerIn, prd

Reichweite SprecherIn, pri -.019
Strategie:

Endanker darstellen -6.239
Interaktion:

Reichweite Parterln, pria

Endanker darstellen 287
Interaktion:

Reichweite Sprecherln, pra

Endanker darstellen 269
Interaktion:

Reichweite Partnerin, pri

Reichweite SprecherIn, pra

Endanker darstellen -.012

R’ 1373

Tab.11:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivitétspriifung von
"Endanker darstellen” auf "Reichweite"
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Die Varianzaufklarung des Modells ist mit knapp 14% signifikant, jedoch laft sich kein Pradik-
toreinfluB auf dem Signifikanzniveau absichern, d.h. die Strategie "Endanker darstellen” hat
keinen nachweisbaren Effekt auf die Reichweite der Gespriichspartnerin.

Unabhiingige Pro-Pol
Variablen Partnerln, post
Pro-Pol ParinerIn, prd 436%
Pro-Pol Sprecherln, pré - .064
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, prd

Pro-Pol SprecherIn, prd 002
Strategie:

Endanker darstellen 137
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, pra

Endanker darstellen -.038
Interaktion:

Pro-Pol Sprecherln, pri

Endanker darstellen -.052
Interaktion:

Pro-Pol Partnerin, pra

Pro-Pol SprecherIn, pra

Endanker darstellen 014

R’ 22]%%*

Tab.12:Ergebnisse der Regressionsanatysen zur Effektivititspriifung von
"Endanker darstelien" auf "Pro-Pol”

Die Varianzaufklarung des Modells ist mit 22% signifikant, jedoch ist der einzige signifikante
PradiktoreinfluB der Pro-Pol-Wert der Erstmessung der PartnerIn, d.h. die Strategie "Endanker
darstellen" hat keinen nachweisbaren Effekt auf den Pro-Pol der Gesprachspartnerin.
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Unabhéngige Contra-Pol
Variablen PartnerIn, post
Contra-Pol Partnerin, pri -1.615
Contra-Pol Sprecherln, prd -1.838
Interaktion:
Contra-Pol PartnerIn, prd
Contra-Pol SprecherIn, prd .073
Strategie:
Endanker darstellen -20.524*
Interaktion:
Contra-Pol Partnerln, pria
Endanker darstellen .798*
Interaktion:
Contra-Pol Sprecherln, pra
Endanker darstellen .814*
Interaktion:
Contra-Pol Partnerln, prd
Contra-Pol Sprecherln, pré
Endanker darstelien - .032%
R’ 066

Tab.13:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivitatsprifung von
"Endanker darsteilen” auf "Contra-Pol"

Beim Contra-Pol fallen die Ergebnisse andersherum aus: Der EinfluB der Strategie "Endanker
darstellen" sowie die Interaktionen zwischen Strategie und Ausgangswerten der Gesprichs-
partnerinnen sind signifikant. Die Varianzaufklarung des Modells ist allerdings mit knapp 7%
nicht signifikant, so daB die signifikanten Pradiktorengewichte bedeutungslos sind und keine
Interpretation rechtfertigen.

Der erste Teil der Hypothese 3 muB also zuriickgewiesen werden.

5.3.3.2. Reichweite erweitern und verengen

Erwartet wird, daf sich die Strategien "Reichweite erweitern” und "Reichweite verengen" als
erfolgreich erweisen im Hinblick auf die Endanker und die Reichweite einer
GesprichspartnerIn. Dabei hat die Ausgangsperspektive der GesprachspartnerIn einen
modifizierenden EinfluB in der Form, daB die Strategie "Reichweite erweitern" bei Vpn mit
geringer Reichweite effektiver ist als bei solchen mit weiter Reichweite. Fir "Reichweite
verengen" gilt das gleiche umgekehrt. |

Zur Uberpriifung dieser Hypothese wurden muiltiple Regressionsanalysen gerechnet mit Pro-
Pol, Contra-Pol und Reichweite der Post-Perspektive der GespriichspartnerIn als Kriteriums-
variablen. Als Pridiktoren fungierten Pro-Pol, Contra-Pol oder Reichweite der Pré-Perspektive
der PartnerIn und die Persuasionsstrategien "Reichweite erweitern” und "Reichweite veren-
gen", sowie die Interaktionen zwischen Ausgangsperspektive der PartnerIn und den Strategien.
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Unabhingige Pro-Pol
Variablen Partnerin, post
Pro-Pol Partnerln, prd 452%%*
Reichweite verengen 796
Reichweite erweitern 115
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, prd

Reichweite verengen -.099
Interaktion:

Pro-Pol PartnerIn, pri

Reichweite erweitern -.039
R’ 190%s*

Tab.14:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivititspriifung von
"Reichweite"-Strategien auf "Pro-Pol"

Die Varianzaufklirung des Modells ist mit knapp 20% hoch signifikant, jedoch ist der einzige
signifikante Pradiktoreinflud der Pro-Pol-Wert der Erstmessung der PartnerIn, d.h. die Strate-
gien "Reichweite erweitern" und "Reichweite verengen" haben keinen nachweisbaren Effekt
auf den Pro-Pol der GesprichspartnerIn.

Unabhangige Contra-Pol
Variablen PartnerIn, post
Contra-Pol Partnerln, pri 140
Reichweite verengen 1.700
Reichweite erweitern 44 424
Interaktion:

Contra-Pol Partoerin, pra

Reichweite verengen - 058
Interaktion:

Contra-Pol Partnerln, pra

Reichweite erweitern -.326

R’ 269

Tab.15:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivititspriffong von
*Reichweite"~Strategien” auf "Contra-Pol"

Weder das Gesamtmodell noch einer der Pridiktoren sind signifikant, d.h. die Strategien

"Reichweite erweitern” und "Reichweite verengen" haben keinen nachweisbaren Effekt auf den
Contra-Pol der Gesprachspartnern.
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Unabhéngige Reichweite
Variablen PartnerIn, post
Reichweite Partnerln, pré 202%+%*
Reichweite verengen -26.033
Reichweite erweitern 109.254
Interaktion:
Reichweite Partnerln, pra
Reichweite verengen 1.124
Interaktion:
Reichweite PartnerIn, prd
Reichweite erweitern -4.481
R’ 141%

Tab.16:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivitatspriifung von
"Reichweite"-Strategien auf "Reichweite"

Die Varianzaufklirung des Modells ist mit 14% signifikant, jedoch ist der einzige signifikante
Pridiktoreinfluf die Reichweite der PartnerIn bei der Erstmessung , d.h. die Strategien
"Reichweite erweitern” und "Reichweite verengen” haben keinen nachweisbaren Effekt auf die
Reichweite der Gespréichspartnerin.

Somit muB der auch der zweite Teil der Hypothese drei zuriickgewiesen werden.

5,3.4. Etikettierungs-Strategien

Tiber die Effektivitit der Ftikettierungs-Strategien gibt es keine spezifische Hypothese, darum
wurde die Wirkung auf alle Perspektivenvariablen Gberpriift. Multiple Regressionsanalysen
wurden gerechnet mit den einzelnen Etikettierungs- Strategien als Pradiktoren und den Per-
spektivenvariablen der GesprachspartnerIn bei der Postmessung als Kriteriumsvariablen.

Wie man der Ergebnistabelle 17 auf Seite (30) entnehmen kann, ist nur im Hinblick auf die Va-
riable Kategorienanzahl die Varianzaufklarung des Modells mit rund 15% signifikant. Der ein-
zige signifikante Pradiktor in diesem Modell ist die Strategie "Fremdposition negativ etikettie-
ren". Je haufiger diese Strategie eingesetzt wird, um so mehr Kategorien, bzw. Positionen un-
terscheidet die GesprachspartnerIn in der Postmessung. Diese Strategie zeigt auch einen signi-
fikanten EinfluB auf die Variablen "Einstellungsinhalt” und "Eigene Position graphisch"; die
Varianzaufklirungen dieser Modelle sind allerdings nicht signifikant, so daf die Pradiktoren-
gewichte bedeutungslos sind und keine Interpretation rechtfertigen. (Das gleiche gilt fir den
EinfluB der Strategie "Partnerposition negativ etikettieren" auf die Variable "Contra-Pol" und
"Sprecherposition negativ etikettieren” auf die Variable "Pro-Pol".)

Der signifikante EinfluB der Strategie "Fremdposition negativ etikettieren"” auf die Kategorien-
anzah! der GesprachspartnetIn konnte so interpretiert werden, daB durch das negative Etiket-
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Perspektive der Partnerln, post

Unabhiingige
Variablen Einstellungs- | Eigene _vo&:o:_ Kategorien- | Pro-Pol Contra-Pol Reichweite
inhalt mmi_:mo_. anzahl
Sprecherposition positiv ctiketticren - ._ou_ .166 .040 011 -.017 -.024
Sprecherposition negativ etikettieren -.086 729 - 065 270 -.148 - .419*
Sprecherposition neutral etikettieren -.012 -.014 018 -.025 .008 .033
Partncrposition positiv etikettieren -.008 -.071 -.031 -.049 - .006 .043
Partnerposition negativ etikettieren 036 -.319 -.013 -.013 - .075* -.059
Partnerposition neutral etikettieren -.034 091 - 056 - 076 0002 .077
Fremdposition positiv etikettiercn 002 .424 .091 -.059 -.004 052
Fremdposition negativ etikettieren - .029* 173 027" - .008 .013 021
Fremdposition neutral etikettieren 022 -.108 -.039 -,048 .033 .080
R’ .092 108 154*" 076 066 095

Tab.17:Ergebnisse der Regressionsanalysen zur Effektivitdtspriffung von ..m:wmn_maasmm._-m:&omﬁs
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tieren von Fremdpositionen das Bediirfnis der Gesprachspartnerin steigt, das eigene Meinungs-

spektrum auszudifferenzieren, um so unliebsame Aspekte der eigenen Position oder verwand-

ter Positionen auszuklammern und als neue Positionen zu betrachten.

Bei der Interpretation dieses Ergebnisses ist allerdings Vorsicht angebracht, nicht nur weil die
Varianzaufklsrung mit 15% zwar signifikant, aber ZuBerst gering ist, sondemn auch weil durch
die groBe Anzahl von Signifikanztests das Alpha-Risiko ansteigt und die Ergebnisse nicht mehr
auf dem 5%-Niveau abgesichert sind. Immerhin ergibt sich durch den signifikanten Einfluf} der
Etikettierungs-Strategie ein Erklarungsansatz fur den signifikanten Pra-Post-Vergleich der Ka-
tegorienanzahl, fiir den Differenzierungs- und Entdifferenzierungsstrategien keine Erklarung
liefern konnten. Zusammenfassend 14t sich feststellen, daB die Regressionsanalysen zur Prii-
fung der Effektivitat der perspektivenrelevanten Persuasionsstrategien kaum eine Bestitigung
der Ausgangshypothesen ergeben. Ein statistisch abgesicherter Einflufl zeigt sich nur fur die
Strategien, die auf die eigene Position abzielen, und zwar nur fiir die BefurworterInnen von
Zuzugsbegrenzung;: Die Strategie "Partnerposition verschieben" erzeugt einen Bumerangeffekt
bei den Befiirworterinnen von Zuzugsbegrenzung im Hinblick auf ihren Einstellungsinhalt, d.h.
sie befirworten noch stirker eine Begrenzung, wihrend die Strategie "Eigene Position darstel-
len" die BefiirworterInnen von Zuzugsbegrenzung dazu veranlaBt, ihre Position Richtung
"Contra-Pol" zu verschieben. Eine weitere signifikante Wirkung entfaltet das negative Etiket-
tieren von Fremdpositionen auf den Differenzierungsgrad der Gesprachspartnerin. Dieses Er-
gebnis ist jedoch nicht vollstandig abgesichert.
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5.4. Regressionsanalysen zur Effektivitiitspriifung der F-Strategien

Im nichsten Auswertungsschritt wurden statt der urspriinglichen Taxonomie perspektivenrele-
vanter Persuasionsstrategien die faktorenanalytisch gewonnenen "Oberstrategien” oder kurz
"F-Strategien” einer Effektivitatsprifung unterzogen.

Zu diesem Zweck wurden wieder multiple Regressionsanalysen berechnet mit der Post-Per-
spektive der GesprachspartnerIn als Kriteriumsvariablen. Als Pradiktoren fungierten die jewei-
lige Pri-Perspektivenvariable, die Faktorenscores auf den fuinf F-Strategien und die Interaktion
zwischen Ausgangsperspektive und Strategien. Die folgenden sechs Tabellen enthalten die Er-
gebnisse fir die sechs Perspektivenvariablen.

Unabhangige Einstellungsinhalt
Variablen Partnerln, post
Einstellungsinhalt

Partnerln, pra 348"
Faktor 1:

"Eigene Perspektive darsielien” -.264
Faktor 2:

"Patnerperspektive verindemn ()" 240
Falktor 3:

"Positive Bezichung herstellen” 008
Fakior 4:

"Fremdperspektive heranzichen” 078
Faktor 5:

"Partnerperspektive verindern (ID" 122
Interaktion:

Einstellungsinhalt Partnerin, pra

Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen” : .043
Interaktion:

Einstellungsinhalt PartnerIn, pri

Faktor 2: "Partnerperspektive verindern ()" -.052
Interaktion:

Einstellungsinhalt Partnerin, pra

Faktor 3: "Positive Beziehung herstellen” - 046
Interaktion:

Einstellungsinbalt PartnerIn, pra

Faktor 4: "Fremdperspektive heranziehen" -.070
Interaktion:

Einstellungsinhalt PartnerIn, pra

Faktor 5: "Partnerperspektive verdndern (II)" - .068

R’ 624***

Tab.18: Regressionsanalyse Effekivitit der F-Strategie in bezug auf Einstellungsinhalt
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Unabhiingige Eigene Position graphisch
Variablen Partnerin, post
Eigene Position graphisch
Partnerln, pra 961***
Faktor 1:
"Eigene Perspektive darstellen” 1.768%*
Faktor 2:
"Partnerperspektive verdndern ()" -.327
Faktor 3:
"Positive Beziehung herstellen” - 425
Faktor 4:
"Fremdperspektive heranzichen" - 385
Faktor 5:
"Partnerperspektive verindern (I)" 192
Interaktion:
Eigene Position graphisch PartnerIn, pra
Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen” - .078™*
Interaktion:
Eigene Position graphisch Partner]n, prd
Fakior 2: "Partnerperspektive verdndern (I)" 0190
Interaktion:
Eigene Position graphisch PartnerIn, pra
Faktor 3: "Positive Beziehung herstellen" 026
Interaktion:
Eigene Position graphisch Partnerln, pri
Faktor 4: "Fremdperspektive heranziehen" 018
Interaktion:
Eigene Position graphisch Partnerln, pra
Faktor 5: "Partnerperspektive verdndern (ID" 011
RZ 04 5***

Tab.19: Regressionsanalyse Effekivitat der F-Strategic in bezug auf Eigene Position graphisch
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Unabhiingige Reichweite
Variablen Partnerln, post
Reichweite

Partnerln, pri 289**
Faktor 1:

"Figene Perspektive darstellen” 1.134
Faktor 2:

"Partnerperspektive verdndem (I)" -2.720
Faktor 3:

"Positive Beziehung herstellen” 3.641
Faktor 4:

"Fremdperspektive heranzichen" -.364
Faktor 5:

"Partnerperspektive verandern (ID)" -.634
Interaktion:

Reichweite PartnerIn, pra

Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen” -.047
Interaktion:

Reichweite Partnerln, pri

Faktor 2. "Partnerperspektive verdndern (I)" 114
Interaktion:

Reichweite PartnerIn, pra

Faktor 3: "Positive Bezichung herstellen” -.138
Interaktion:

Reichweite PartnerIn, pra

Faktor 4. "Fremdperspektive heranzichen” .020
Interaktion:

Reichweite Partnerln, pri

Faktor 5: "Partnerperspektive verandern (IT)" 021
R’ 131

Tab.20: Regressionsanalyse Effekivitit der F-Strategie in bezug auf Reichweite
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Unabhingige Contra-Pol
Variablen PartnerIn, post
Contra-Pol

PartnerIn, pra 121
Faktor 1:

"Eigene Perspektive darstellen” -3.899
Faktor 2:

"Partnerperspektive verdndern (I)" 1.150
Faktor 3:

"Positive Beziehung herstellen” 5.177
Faktor 4:

"Fremdperspektive heranzichen" -1.764
Faktor 5:

"Partnerperspektive verdndern (I1)" 5.702
Interaktion:

Contra- Pol Partnerln, pré

Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen” .149
Interaktion:

Contra-Pol Partnerin, pra

Faktor 2: "Partnerperspektive verandern (I)" - .046
Interakiion:

Contra-Pol Partnerin, pri

Faktor 3. "Positive Bezichung herstellen” -.201
Interaktion:

Contra-Pol Partnerln, pra

Faktor 4: "Fremdperspektive heranziechen" .067
Interaktion:

Contra-Pol PartnerIn, pra

Faktor 3. "Partnerperspektive verandern (II)" -.222
R’ 076

Tab.21: Regressionsanalyse Effeldvitit der F-Strategie in bezug auf Contra-Pol

B
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Unabhingige Pro-Pol
Variablen Partnerln, post
Pro-Pol

Partnerln, pri 047"
Faktor 1:

"Eigene Perspektive darstellen” -.041
Faktor 2:

"Parinerperspektive verdndern ()" -.112
Fakior 3:

"Positive Beziehung herstellen” -.109
Faktor 4:

"Fremdperspektive heranzichen” .066
Faktor 5:

"Partnerperspektive verindern (IT)" -.139
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, pri

Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen" - .037
Interaktion:

Pro-Pol PartnerIn, pri

Faktor 2: "Partnerperspektive verindem (I)" .048
Interaktion:

Pro-Pol PartnerIn, pra

Faktor 3: "Positive Bezichung herstellen" -.068
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, pri

Faktor 4: "Fremdperspektive heranzichen" -.059
Interaktion:

Pro-Pol Partnerln, pri

Faktor 5: "Partnerperspektive verandern (IT)" .085

R’ 232%

Tab.22: Regressionsanalyse Effeldvitit der F-Strategie in bezug auf Pro-Pol
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Unabhingige Kategorienanzahl
Variablen Partnerln, post
Kategorienanzahl "
Partnerln, prd .857
Faktor 1:

"Eigene Perspektive darstellen” -.213
Faktor 2;

"Partnerperspektive verdndern (I)" -.022
Faktor 3:

"Positive Beziehung herstellen” -.282
Faktor 4:

"Fremdperspektive heranzichen” 101
Faktor 5:

"Partnerperspektive verdndern (IN" -.136
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, prd

Faktor 1: "Eigene Perspektive darstellen” .055
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, pra

Faktor 2: "Partnerperspektive verandern (I)" -.007
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, pra

Faktor 3: "Positive Beziehung herstellen" .0438
Interaktion:

Kategorienanzahl PartnerIn, prd

Faktor 4: "Fremdperspektive heranziehen" - 016
Interaktion:

Kategorienanzahl Parinerln, prd

Faktor 5: "Parinerperspektive verindern (II)" 037

Rz . 683***

Tab.23: Regressionsanalyse Effektivitit der F-Strategien in bezug auf Differenzierungsgrad

Die Ergebnisse entsprechen weitgehend den vorhergehenden Ergebnissen der Effektivititsprii-
fung der Persuasionsstrategien: Die einzigen signifikanten Pradiktoren sind in den meisten
Modellen die Werte der Pramessungen der jeweiligen Perspektivenvariablen, die Strategien
haben keinen signifikanten EinfluB. Der einzige signifikante Einfluf einer

F-Strategie findet sich fiir den Faktor 1 "Eigene Perspektive darstellen” auf die Variable
"Eigene Position graphisch”, genauer gesagt, auf die Interaktion zwischen beiden.

Die inhaltliche Interpretation dieser Interaktion erfolgt analog zu den signifikanten Interaktio-
nen bei den Persuasionsstrategien iiber einen Plot, der die Zusammenhéinge zwischen Pri- und
Postwerten und der Strategie in der folgenden Abbildung (5) darstellt. Der besseren Ubersicht-
lichkeit wegen werden auf der vertikalen Achse nicht die beobachteten Postwerte abgetragen,
sondern die bei Regression von Postwerten auf Strategieneinsatz vorhergesagten Werte. Die
Erstmessungen der graphischen Position wurden der besseren Darstellbarkeit wegen dichoto-

misiert in Pro-Auslinderstop-VertreterInnen (p) und Contra-Auslanderstop-VertreterInnen (c).
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c=contra-Pol-VertreterInnen

Abb. 5: EinfluB der Strategic "Eigene Position darstellen” anf die graphische Position
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Wie man der Abbildung entnehmen kann, 4ndert sich bei den Vpn, die sich auf der Contra-
Seite einordnen, durch den Strategieneinsatz kaum etwas, wihrend die Vpn, die sich vor der
Diskussion auf der Pro-Seite einordneten, sich um so weiter Richtung contra verorten, je mehr
sie der Strategie "Eigene Perspektive darstellen” ausgesetzt werden.

Auch dieses Ergebnis entspricht den Ergebnissen der Effektivititspriifung der Persuasionsstra-
tegien: die Anderungsresistenz der "Contras” und dem gegeniiber eine Perspektiveninderung
der "Pros", allerdings nur im Hinblick auf das Strukturelement "Eigene Position", hervorgeru-
fen durch eine Strategie, die indirekt - durch das Darstellen der eigenen Perspektive - zur An-
derung auffordert.

5.5. Analyse der iiberdurchschnittlichen Veriinderungen

Um sog. "Over-" und "Under-achievers" zu identifizieren, d.h. Personen, die tiberdurchschnitt-
liche Verinderungen zeigen, wurden Regressionsanalysen der Post-Perspektiven auf die Pra-
Perspektiven-Werte gerechnet, Die Residuen dieser Regressionen, d.h. die Abweichungen der
vorhergesagten von den beobachteten Post-Perspektiven-Werten, zeigen die vom Trend ab-
weichenden Verénderungen an. Das jeweils obere und untere Quartil der Verteilungen dieser
Residuen wurde zur Gruppe der iiberdurchschnittlichen Veranderungen zusammengefal3t, die
mittleren 50% als durchschnittliche Verinderungen definiert. Diese wurden mittels Chi2-Tests
auf Zusammenhénge mit den demographischen Variablen Alter, Geschlecht und Parteiprife-
renz liberpriift. Signifikante Zusammenhiange liefen sich nicht nachweisen.

Des weiteren wurden zwei gezielte Hypothesen iiber den Zusammenhang von Verdnderungs-
resistenz und Meinungsextremitét bzw. Differenziertheit Gberpriift.

a) VertreterInnen extremer Positionen zeigen signifikant weniger Perspektiveniinderungen als
VertreterInnen gemaBigter Positionen.

b) Personen mit gering differenzierten Perspektiven zeigen signifikant weniger Perspektivenan-
derungen als Personen mit hoch differenzierten Perspektiven, weil gering Differenzierte Unter-
schiedliches in weniger Kategorien zusammenfassen und damit die Abstande zwischen den Ka-
tegorien groBer und Veranderungen schwieriger werden.

Zur Prisfung der ersten Hypothese wurden die Vpn im Hinblick auf ihre Residuen und ihren
Einstellungsinhalt, wie oben beschrieben, in zwei Gruppen geteilt. Mittels Chi2-Tests wurden
die Zusammenhinge zwischen diesen Variablen uberpriift, die sich jedoch als nicht signifikant
erwiesen.
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Zur Pritfung der zweiten Hypothese wurden die Vpn am Median des Differenzierungsgrades in
hoch und niedrig Differenzierte geteilt und mittels Chi2-Tests auf Zusammenhznge mit Per-
spektivenanderungen geprift.

In Bezug auf zwei Perspektivenvariablen, die graphische Position und den Pro-Pol, zeigten sich
signifikante Zusammenhinge. Tabelle (24) und (25) zeigen die Zellbesetzungen.

Frequency |
Expected |
Percent !
Row Pct !
Col Pct |tiberd. {durch- |
|Verand. |schn.V. | Total
—————— ——+ e — 4
hoch Diffe- | 27 | 16 | 43
renzierte | 22.139 | 20.861 |
| 26.73 | 15.84 | 42.57
| 62.79 | 37.21 |
| 51.92 | 32.85 |
————————————————— e S S
gering Differen- | 25 | 33 | 58
zierte { 29.861 | 28.139 |
| 24.75 | 32.87 | 57.43
| 43.10 | 56.90 |
| 48.08 | 67.35 |
————————————————— e e T
Total 52 49 i01

51.48 48.51 100.00

Frequency Missing = 47
Tab.24: Kreuztabelle von Differenzierung und Verdnderung der graphischen Position

Wie man der Tabelle (24) entnehmen kann, befinden sich in der Gruppe der hoch Differenzier-
ten gegeniiber den gering Differenzierten signifikant mehr Vpn, die ihre Position graphisch
iberdurchschnittlich verindert haben (chi2=3.83, df=1, p<0.05). Dieses Ergebnis entspricht
also der Hypothese.
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Frequency |
Expected |
Percent |
Row Pct [
Cecl Pct jiberd. |durch—- |
|Verand. |schn.V. | Total
————————————————— e + +
hoch Differen- | 17 | 26 | 43
zierte | 22.564 | 20.436 |
| 16.83 | 25.74 | 42.57
| 39.53 | 60.47 |
b 32.08 | 54.17 |
- s S o m e +
gering Diffe- ] 36 | 22 | 58
renzierte | 30.436 | 27.564 |
| 35.64 | 21.78 | 57.43
| 62.07 | 37.93 |
| 67.%92 | 45.83 |
- - ——fm Fommm e +
Total 53 48 iol

52.48 47.52 100.00
Frequency Missing = 47
Tab.25: Kreuztabelle von Differenzierung und Versinderung des Pro-Pols

Bei der Veranderung des Pro-Pols ist das Ergebnis umgekehrt: In der Gruppe der gering Diffe-
renzierten befinden sich gegeniiber den hoch Differenzierten signifikant mehr Vpn, die ihren
Pro-Pol iberdurchschnittlich verandert haben (chi2=5,03, df=1, p<0.05). Dies konnte

damit zusammenhangen, dafl Personen, denen nur sehr wenige Kategorien zur Einordnung ih-
rer Umwelt zur Verfligung stehen, auch beim Endanker, als Kategorie der Exireme, Unter-
schiedliches zusammenfassen, was durch die Diskussion revidiert wird und zu einer Verinde-
rung der Pro-Pol-Besetzung fiihrt.
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6. Diskussion der Ergebnisse

Die Ergebnisse der Auswertungen lassen sich wie folgt zusammenfassen:

Die Mitteiwertsunterschiede der Perspektivenvariablen zwischen Préi- und Postmessung sind
gering, bei einigen Perspektivenvariablen (Einstellungsinhalt, graphische Position, Differenzie-
rungsgrad und Pro-Pol) dennoch signifikant. Diese Veranderungen lassen sich zum Teil auf die
Wirksamkeit der perspektivenrelevanten Persuasionsstrategien zuriickfithren.

So konnte der erhohte Differenzierungsgrad auf den EinfluB der Strategie "Fremdposition ne-
gativ etikettieren" zuriickgefiihrt werden. Dieses Ergebnis bedarf jedoch weiterer Absicherung,
Vor allem das Perspektivenstrukturelement "Eigene Position" (Einstellungsinhalt und graphi-
sche Position ) erweist sich als sensibel fiir Persuasionsstrategien, allerdings nur bei Befiirwor-
terInnen von Zuzugsbegrenzung: So bewirkt die Strategie "Eigene Position darstellen" bei Be-
fiirworterInnen hypothesenkonform eine Verschiebung der eigenen Position Richtung contra,
wihrend die Strategie "Partnerposition verschieben" hypothesenkontrar einen Bumerangeffekt
im Sinne noch stirkerer Beflirwortung von Zuzugsbegrenzung auslost.

Die Verinderung des Pro-Pols zwischen Pri- und Postmessung findet keine Aufklarung durch
die Effektivitat bestimmter Persuasionsstrategien. Einen Hinweis liefert die Analyse der tiber-
durchschnittlichen Veranderungen: Hier konnte ein Zusammenhang zwischen Differenzie-
rungsgrad und Veranderung des Pro-Pols nachgewiesen werden. Wenig differenzierende Vpn,
die zu uberdurchschnittlichen Veranderungen des Pro-Pols neigen, befinden sich namlich in
unserer Stichprobe in der Uberzahl.

Die Ergebnisse der Effektivitatspriifung der F-Strategien entsprechen weitgehend den Ergeb-
nissen der Effektivitatspriifung der Persuasionsstrategien. Der einzige signifikante Einfluf} einer
F-Strategie ("Eigene Perspektive darstellen” auf die Variable "Eigene Position graphisch” bzw.
die Interaktion zwischen beiden) zeigt eine dhnliche Wirkrichtung wie die signifikanten Effekte
der Persuasionsstrategien ("Sprecherposition darstellen” und "Partnerposition verschieben”
bzw. deren Interaktionen): namlich die Anderungsresistenz der "Contras" und dem gegeniiber
eine Perspektiveninderung der "Pros", allerdings nur im Hinblick auf das Strukturelement
"Eigene Position". Auch diese Strategie fordert indirekt, nimlich durch das Darstellen der ei-
genen Perspektive, zur Anderung auf. Die Effekte der F-Strategie "Eigene Perspektive dar-
stellen" sind jedoch starker ausgepragt als die entsprechenden Effekte bei der Priffung der Per-
suasionsstrategie "Sprecherposition darstellen". Das spricht dafiir, daB bei der F-Strategie
"Eigene Perspektive darstellen" noch mehr wirksam ist als nur die Strategie "Sprecherposition
darstellen”. Die Kombination verschiedener Strategien, die alle das Setzen der eigenen Per-
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spektive verfolgen unter Bezugnahme auf verschiedene Strukturelemente der Perspektive,
scheint am geeignetsten im Hinblick auf eine Veranderung der Partnerposition (zumindest
wenn diese eine Pro-Auslanderstop-Haltung ist) im Gegensatz zu direkten expliziten Versu-
chen, die Perspektive der PartnerIn zu manipulieren. Dieses Ergebnis steht in Einklang mit den
Befunden von Fishbein und Lange (1990), die nachweisen konnten, daB persuasive Kommuni-
kation zu gréBeren Veriinderungen fiihrt, wenn die qualitativen Differenzen zwischen den un-
terschiedlichen Positionen der GesprichspartnerInnen nicht explizit gemacht werden, sondern
implizit bleiben. Die Erfahrung, daB direkte Versuche, die Partnerperspektive zu verdndern,
starkere Widerstande bei der GesprichspartnerIn hervorrufen als das Darstellen der eigenen
Perspektive, findet auch im Kontext von Selbsterfahrungsgruppen und Kommunikationstrai-
nings ihren Niederschlag, wo nachdriicklich der Gebrauch sog. "Ich"- statt "Du"-Botschaften-
schaften trainiert wird.

Warum sich die genannten Effekte nur bei den BeflirworterInnen und nicht bei den Gegnerln-
nen von Zuzugsbegrenzung zeigen, bleibt zum Teil eine offene Frage. Ein moglicher "Ceiling-
Effekt", der die Perspektiveninderung der "Contras” unterdriicken konnte, bietet lediglich eine
Erklirung fiir den ausbleibenden Bumerangeffekt der Strategie "Partnerposition verschieben”.
Die selektive Unwirksamkeit der Strategie "Sprecherposition darstellen” bei den "Contras”
bleibt damit ungeklart und legt den Schiuf nahe, daB eine andere gemeinsame Ursache fur die
Anderungsresistenz der "Contras" verantwortlich ist.

Bei einer genaueren Betrachtung der Gruppenzusammensetzung in einer vorhergehenden
Auswertung, die typische Perspektiven zum Thema "Auslanderstop” an derselben Stichprobe
untersuchte (vgl. Kiefer et al. 1994), zeigte sich, daB sich die "Contras" Glberwiegend aus jiin-
geren Leuten mit politischer Préaferenz im griin-alternativen Spektrum zusammensetzen. Es
handelt sich zu einem groBen Teil um politisch interessierte Personen, die aus gesellschaftli-
chem VerantwortungsbewuBtsein, um aufkommenden Rechtsstromungen entgegenzutreten, an
der Untersuchung teilgenommen hatten. Fiir diese Annahme spricht auch, daB sie im Vergleich
zu ihrem Anteil an der Gesamtbevélkerung in unserer Stichprobe tiberreprisentiert sind (25%
Griinenanhénger in der Stichprobe vs. 8% in der Gesanitbwélkemng). Diese Subgruppe
scheint demnach stérker engagiert und stirker in das Thema involviert zu sein. Diese grofiere
Involviertheit konnte demnach eine Ursache fiir die Anderungsresistenz der "Contra"-
Perspektive sein .

Ein weiterer interessanter Aspekt ergibt sich aus dem Minderheitenstatus der "Contras" zwar
nicht unbedingt innerhalb unserer Stichprobe, jedoch in der Gesamtbevolkerung. Im Sinne der
Konversionstheorie von Moscovici (vel. Moscovici 1976; Moscovici & Personnaz 1980) wire
denkbar, daB die Persuasionseffekte, die sich bei den Pros abzeichnen, eine internalisierte
Perspektiveninderung widerspiegeln, hervorgerufen durch den EinfluB einer konsistenten Min-
derheit, wihrend der EinfluB der *Pros" als Konformitatsdruck der Mehrheit keine
internalisierte Perspektiveninderung bewirkt. Allerdings bliebe als wesentliches Ergebnis auch
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im Rahmen dieser Interpretation zu betonen, da der MinderheiteneinfluB auch "nach hinten
losgehen" kann, wenn die Botschaft eine explizite Aufforderung zur Perspektivendnderung
enthalt.

Die Untersuchung fand in einem sehr offenen, lebensnahen Setting mit einem kontrovers dis-
kutierten, involvierenden Thema statt. Es stellt sich die Frage, inwieweit in diesem Untersu-
chungskontext bei allen Vpn tatsichlich eine Persuasionsabsicht induzierbar ist. Denkbar wiire,
daf in unserem Setting dieses durch Instruktion induzierte Kommunikationsziel zum Teil durch
andere Ziele, wie z.B. Sympathie schaffen, "impression management”, iiberlagert war. Zudem
scheint es bei einem gesellschafilich relevanten, involvierenden Thema wie "Auslanderstop"
sehr schwierig, in einer 20-miniitigen Diskussion iiberhaupt Perspektivenanderungen zu evozie-
ren. Umso eindrucksvoller muten die beschriebenen Effekte der Persuasionsstrategien an.

Eine Uberprifung und weitere Absicherung der Befunde in einem stérker kontrollierten Setting
mit einem wenig involvierenden Thema, das leichter Persuasionseffekte ermoglicht, erscheint
vielversprechend.
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Anhang

1. Leitfaden fiir die Kurzversion des Interviews zum "Auskinderstop”

1. Im Augenblick gibt es ja in der Bundesrepublik eine kontroverse und lebhafte Diskussion um
dieAusldnderpolitik. Dabei fillt 6fters das Schlagwort vom " Ausléinderstop".

Wie ist IThre Meinung zum Thema "Auslanderstop", solite man Ihrer Ansicht nach etwas
unternehmen?

Bitte umreifien Sie doch einmal kurz in 1 bis 2 Minuten IThre personliche Position, nennen
Sie mir Thre wichtigsten Argumente und Forderungen.

In der anschlieBenden Diskussion wird fiir ausfiihrliche Stellungnahmen geniigend Zeit
sein.

2. Nun méchte ich Sie noch bitten, Ihre Position hier auf dieser Skala einzuordnen.
Stellen Sie sich bitte einmal vor, auf dieser Linie wiren alle Positionen und Meinungen
zum Thema "Auslinderstop" eingezeichnet, die man sich so denken kann.
Am einen Ende dieser Linie wiirden all diejenigen stehen, die eine starke Pro-Haltung
einnehmen, entschiedene Befurworter eines Auslénderstops sind.
Am anderen Ende dieser Linie stehen all diejenigen, die eine starke Contra-Haltung
einnehmen, entschiedene Gegner eines Auslidnderstops sind.

Ich méchte Sie jetzt als erstes bitten, Ihre eigene Position auf dieser Linie einzuordnen.
Danach geht es dann darum, dafl Sie mir auch andere, von Threr Meinung abweichende
Positionen zum Thema "Auslinderstop” schildern und hier auf dieser Linie einzeichnen.
Als erstes nun zu Threr eigenen Position: Wo auf dieser Linie wiirden Sie sich einordnen?
Bitte zeichnen Sie an der Stelle, an der Thre Position liegt, einen Strich.

3. Sie haben sich ja jetzt hier eingeordnet. Welche Argumente und Forderungen wiirden denn eine
Position kennzeichnen, die sich auf unserer Linie hier und hier befindet? (dabei auf die
Enden der Skala deuten).

4.  Kennen Sie denn noch andere Positionen, die in Bezug auf das Thema "Auslanderstop"
eingenommen werden? Ich meine Positionen, die auf unserer Skala hier zwischendrin
liegen wiirden.




5. Und wie sieht denn so eine andere Position aus? Bitte nennen Sie mir auch hier ganz kurz die
wichtigsten Argumente und Forderungen.

6. Und wo auf unserer Linie wiirden Sie eine solche Position einzeichnen?

7. Und wie wiirden Sie nun Ihre eigene Position bezeichnen? Bitte nennen Sie mir ein Wort oder
einen Begriff, der ihre Position charakterisiert; ein Wort, mit dem sich ihre Position am
treffendsten kennzeichnen 14Bt.

8. Und wie wiirden Sie die anderen Positionen bezeichnen?
Bitte benennen Sie auch diese mit einem Wort.

9. Man kann ja nun diese Positionen auch mit pro-contra-Begriffen bezeichnen, etwa mit Begriffen
wie sehr contra, gemiBigt pro, absolut pro, geméBigt contra und &hnlichen Abstufungen.
Welche pro-contra-Abstufungg paBt nun am besten auf ihre eigene Position? Sie miissen
sich nicht an die Beispielliste halten, sondern konnen auch andere Abstufungen wihien.

10. Und wie wiirden Sie die anderen Positionen beziglich solcher pro-contra-Abstufungen
bezeichnen?

2. Zusatzfragen:

Zum Abschluf} noch ein paar Fragen:

1. Was wollten Sie bei der Diskussion erreichen?
Was wollten Sie bei Ihrer/m DiskussionspartnerIn bewirken?

2. Wie haben Sie versucht, Thre(n) DiskussionspartnerIn von Ihrer Meinung zu iberzengen? Welche
Mittel und Strategien haben Sie verwendet?

3. Was glauben Sie, welche Threr Mittel oder Strategien haben bei Ihrer/m Diskussionspartnerin
gewirkt?




. Wenn Sie auf einer Skala von 1-7 (von gar nicht bis vollig), (Skala wird vorgelegt), einschétzen
sollten, wie sehr oder wie stark Sie Thre/n DiskussionspartnerIn iiberzeugt haben, welche Zahl
wiirden Sie sich dann geben?

. Was glauben Sie, wollte Ihr(e) Diskussionspartnerln bei der Diskussion erreichen?

. Wie hat er/sie versucht, Sie von seiner/ihrer Meinung zu iiberzeugen? Welche Mittel und
Strategien hat er oder sie verwendet?

. Was glauben Sie, welche seiner/ihrer Mittel und Strategien haben bei Ihnen gewirkt?

. Wenn Sie wiederum auf einer Skala von 1-7 einschitzen sollten, wie sehr oder wie stark Sie von
der Meinung Ihres/r Diskussionspartners/in iiberzeugt wurden, welche Zahl wiirden Sie dann
nennen?

ey —
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