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Hans Joachim Schiefer, Klaus Kunkel, Siegfried Steiger, Dirk Revenstorf,
Hans Gerhard Künzing

Training nichtverbaler Expressivität und deren geschlechtsspezifische 
Bedeutung für die Überzeugungskraft

Eine neue attributionstheoretische Sichtweise des Überzeugungsprozesses steht neben der 
„klassischen“ Betrachtungsweise (Einstellungsänderungsprozesse) und wird mit nichtverba
lem Verhalten in Verbindung gebracht. Diese Untersuchung zeigt, daß sich nichtverbale Ex
pressivität durch einen Trainingskurs erhöhen läßt. Gleichzeitig wächst die selbst- und die 
fremdattribuierte Überzeugungskraft eines Senders an. Nur für Männer besteht ein mittlerer 
positiver Zusammenhang zwischen Überzeugungskraft und nichtverbaler Expressivität und 
zwischen selbst- und fremdattribuierter Überzeugungskraft.

The training of nonverbal expressiveness and its gender-specific relationsbip with persuasi- 
veness

The view of persuasiveness as an attribution process is compared to the “classical” type of re
search (attitude change).
It is related to nonverbal behavior. This study shows that the level of nonverbal expressive
ness can be increased through a training program. Self-attributions and observer ratings of 
persuasiveness are improved simultaneously. There is a medium positive correlation for male 
subjects only between persuasiveness and nonverbal expressiveness and between seif- and 
observer attributed persuasiveness.

1. Theoretischer Hintergrund

Sendervariablen (z.B. Glaubwürdigkeit), Botschaftsvariablen (z.B. Organisation 
der Botschaft), Kanalvariablen (z.B. Art des Mediums) und situative Variablen 
sind Basisdimensionen, die beim Überzeugungsprozeß eine Rolle spielen (Betting- 
haus 1968). Gegenstand dieser Untersuchung sind die Sendervariablen. Aufmerk
samkeit erzeugen, verständliche Texte verwenden, Argumente akzeptierbar ma
chen, Einstellungs- und Verhaltensänderungen hervorrufen sind die Bedingungen, 
die ein Kommunikator sukzessive erfüllen muß, um überzeugend zu wirken 
(McGuire 1968). Kognitive Komponenten des Empfängers stehen z.B. bei dem 
von Wyer (1974) modifizierten Modell im Mittelpunkt. Die Anzahl der vom Emp
fänger rezipierten Argumente und die Menge der gebildeten Gegenargumente sind 
hier entscheidend für die Wahrscheinlichkeit, daß eine Einstellungsänderung ein
tritt. Kelmans 3-Komponenten-Theorie (1961) sagt vorher, daß drei verschiedene 
Arten von Sendervariablen auf unterschiedliche Weise auf Einstellungsänderungs
prozesse und damit auch auf den Überzeugungsprozeß Einfluß nehmen können. 
Die Glaubwürdigkeit des Senders bewirkt Einstellungsänderung durch Internali
sierung beim Empfänger. Identifizierung mit dem Sprecher tritt auf, wenn dieser 
für den Empfänger hohe soziale Attraktivität besitzt. Besitzt ein Kommunikator 
reale oder potentielle Belohnungs- und/oder Bestrafungsmöglichkeiten, so kann 
auch diese Macht eine Einstellungsänderung zur Folge haben.
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In letzter Zeit wurde Untersuchungen des Überzeugungsprozesses ein attributions- 
theoretisches Konzept (z.B. Kelley 1967, 1972) zugrunde gelegt, und deren Er
gebnisse im Rahmen dieser Theorien interpretiert (z.B. Chaiken 1979; Wood & 
Eagly 1981). Eigenes oder an fremden Personen beobachtetes Verhalten ist attri- 
butionstheoretisch durch die Reizgegebenheiten für eine Person, die Umstände der 
Situation und die beteiligten Personen erklärbar. Die Einstufung von Überzeu
gungskraft läßt sich dann als „(...) jener Interpretationsprozeß der Erfahrungswelt 
definieren, durch den der einzelne sozialen Ergebnissen und Handlungen Gründe 
bzw. Ursachen zuschreibt (...)“ (Six 1983, 122).
Die drei „klassischen“ Modelle (Kelman 1961; McGuire 1968, Wyer 1974) defi
nieren den Überzeugungsprozeß über Einstellungsänderung, die ein Sender bei ei
nem Empfänger hervorruft. Gemessen worden ist das Ausmaß überzeugender 
Wirkung eines Senders über Einstellungsänderungsskalen (z.B. Mehrabian 1969), 
über die Anzahl der aus der persuasiven Botschaft behaltenen Argumente (z.B. 
Woodall & Burgoon 1981) und über die Anzahl der gebildeten Gegenargumente 
(z.B. Brock 1967). Bei attributionstheoretisch geleiteten Untersuchungen werden 
auch Ratingskalen zur Einstufung der Überzeugungskraft eines Senders verwendet 
(z.B. Chaiken 1979). In der Mehrzahl der empirischen Arbeiten wird die verbale 
Kommunikation analysiert und deren Bedeutung hervorgehoben (z.B. Hovland, 
Janis & Kelley 1953; Wheeless 1971; Keith, Tornatzky & Pettigrew 1974). Andere 
Autoren zeigen, daß eine überzeugende Wirkung des Senders dann auftritt, wenn 
er gewisse nichtverbale Verhaltensweisen beim Sprechen zeigt (z.B. Mehrabian & 
Wiener 1967; Mehrabian 1968a, 1968b, 1969; London, Meldman & Lanckton 
1970; Maslow, Yoselson & London 1971; Bugenthai, Kasman & Love 1970; Bu
genthai 1974; De Paulo, Rosenthal & Eisenstat 1978; Woodall & Burgoon 1981). 
Mehr Blickkontakt, vermehrtes Kopfnicken, mehr Gestik und größere Variation 
der Stimme (Mehrabian 1968 a, 1969) sind Parameter, die mit dem Überzeugungs
prozeß in Zusammenhang stehen. Inkonsistenzen zwischen den Kommunikations
kanälen schmälern die Überzeugungskraft des Senders. Sowohl die Synchronität 
als auch der Rhythmus der verbalen und nichtverbalen Äußerungen scheinen den 
Informationsverarbeitungsprozeß zu beeinflussen. So postuliert Neisser (1974, 
278-308), daß der vokale Rhythmus ein Gerüst für die verbale Information liefert, 
das dazu dient, die eintreffenden Informationen zu integrieren. Psycholinguisten 
haben die Wichtigkeit der phonemischen Einheit (phonemic clause) als rhythmi
sche Konversationseinheit betont und auf ihren Einfluß auf den De- und Enkodie
rungsvorgang beim Sprechen hingewiesen (z.B. Dittmann 1962; Boomer & Ditt
mann 1962; Dittmann & Llewellyn 1967).
Nichtverbale Signale eines Sprechers können die überzeugende Wirkung einer 
Botschaft erhöhen (Burgoon, Cohen, Millen & Montgomery 1978). Sie können Ge
sprochenes verstärken - allerdings auch davon ablenken; eine positive Wirkung 
nichtverbaler Signale als Ablenkungsreiz vom Inhalt eines vorgetragenen Textes 
auf den Einstellungswandel kann nur für einstellungskonträre Kommunikation be
legt werden (Baron, Baron & Miller 1973).
Eine Reihe von Untersuchungen berichtet von geschlechtsspezifischen Unterschie-
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den im expressiven nichtverbalen Verhalten (z.B. Buck, Miller & Caul 1974; Key 
1975). Unterschiedliche nichtverbale Verhaltensweisen von Männern und Frauen 
können auf den Überzeugungsprozeß fördernd bzw. hindernd wirken (Mehrabian 
1969; Mehrabian & Williams 1969).

2. Hypothesen

Ausgehend von obengenannten Arbeiten werden folgende Hypothesen aufgestellt:

a) Wird das nichtverbale expressive Verhalten von Personen verändert, dann än
dert sich die selbst- und die fremdeingeschätzte Überzeugungskraft dieser Per
sonen. Zwischen selbst- bzw. fremdeingeschätzter Überzeugungskraft und der 
Expressivität nichtverbalen Verhaltens besteht ein signifikanter Zusammen
hang.

b) Es besteht ein signifikanter Zusammenhang zwischen der selbst- und der 
fremdeingeschätzten Überzeugungskraft.

3. Methodik

Stichprobe, Gruppenzuweisung und Training
35 Lehramtsstudenten (17 männlich, 18 weiblich / Durchschnittsalter 24,3 Jahre / Durchschnittsseme
sterzahl 7,5) der Universität Tübingen meldeten sich freiwillig und wählten das Seminar, in dem die Un
tersuchung durchgeführt wurde, für ihr pädagogisches Begleitstudium. Alle Personen wurden vor dem 
Kurs über den Inhalt der Untersuchung informiert. Sie wurden über beide Gruppen zufallsverteilt und 
nach dem Kurs über die Variable Überzeugungskraft aufgeklärt.
Näheres zu den Inhalten des Trainings siehe Kunkel et al. in diesem Heft.

Versuchsplan
Es wurde ein varianzanalytisches Design wie folgt verwendet:

Messung 1 
(VT)

Messung 2 
(NT)

Messung 3 
(NFT)

Experimentalgr. (Gr. 1) 0. X, o2 o3
Kontrollgruppe (Gr. 2) 0, o2 x2 o3

Die Meßzeitpunkte Oj, 02 und 03 liegen jeweils 6 bzw. 5 Tage auseinander; X, und X2 bezeichnen die 
Trainingsphasen.

Versuchsaufbau
Die Variablen Überzeugungskraft (Fremdeinschätzung) und nichtverbale Expressivität wurden in einer 
standardisierten Situation erhoben. Die Versuchspersonen hielten einen 3-minütigen Vortrag vor zwei 
Zuschauern (einer weibUch, einer männlich) und einer Videokamera. Die Vortragsthemen wurden ei
ner 1982 durchgeführten Interessenumfrage unter Studenten der geistes- und sozialwissenschaftlichen 
Fakultäten der Universität Tübingen entnommen. Die meisten Nennungen erhielten die Themen: Frie
den und Abrüstung, Umweltschutz und Atomkraftfragen und Sozialpolitik (Bentsch, persönliche Mittei
lung, 1983). Die Teilnehmer hatten fünf Minuten Zeit, sich auf den Vortrag vorzubereiten.
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Meßinstrumente
Für die Selbst- und Fremdeinschätzung der Überzeugungskraft wurde aufbauend auf Kelman’s (1961) 
Theorie des Überzeugungsprozesses eine aus 18 Items bestehende 6stufige bipolare Adjektivliste kon
struiert (Kunkel, Schiefer & Steiger 1984). Vorarbeiten hierzu leisteten Chaiken (1979), Leathers (1976, 
1979) und Brown (1982). Je sechs Items sollten die Faktoren Macht, soziale Attraktion und Glaubwür
digkeit repräsentieren. Der Glaubwürdigkeit lag die Unterteilung in „expertness“ und „confidence“ 
von Hovland, Janis & Kelley (1953) zugrunde. In einer Voruntersuchung (n = 100) wurden mit einer 
Hauptkomponentenfaktorenanalyse (Varimax) drei Faktoren extrahiert, die zusammen 66,6% der Ge
samtvarianz erklären. Faktor I (Macht) erklärt 42 %, Faktor II (Glaubwürdigkeit) 16,8 % und Faktor III 
(Soziale Attraktion) 7,8%. Zur Erfassung der nichtverbalen Expressivität siehe Kunkel et al. in diesem 
Heft.

Datenerhebung
Ihre eigene vermutete Überzeugungskraft wurde von den Teilnehmern direkt nach ihrem Vortrag ein
gestuft (Selbsteinschätzung). Drei jeweils sechs Stunden trainierte Beobachter schätzten die Überzeu
gungskraft mit dem gleichen Meßinstrument nach Präsentation der einzelnen Videoaufzeichnungen ein 
(Fremdeinschätzung). Vier trainierte Beobachter stuften die nichtverbale Expressivität mit Hilfe der 
von Collins (1978) abgeleiteten Skalen ein (10 Stunden Beobachtertraining).
Die Beobachter beider Variablen (7 Psychologiestudenten) waren räumlich getrennt. Die verwendeten 
Videobänder wurden bezüglich der Meßzeitpunkte und Gruppen systematisch variiert.
Für die Schätzskalen für Überzeugungskraft wurden zwei und für die nichtverbale Expressivität drei Re
liabilitätskoeffizienten berechnet. Die Interraterreliabilität betrug r = .68 und die Stabilität r = .81 für 
die Überzeugungskraft. Im nichtverbalen Bereich zeigten sich Reliabilitäten von r = .76, r = .94 und r 
= .98 für die Expertenübereinstimmung.

4. Datenanalyse und Ergebnisse

Die Daten wurden mit drei 2x3x2 faktoriellen Varianzanalysen mit Meßwie
derholung auf Faktor B ausgewertet. Faktor A war der Gruppenfaktor, Faktor B 
der Treatmentfaktor (der Zeitpunkt der Messung) und Faktor C das Geschlecht 
der Versuchsteilnehmer. Als notwendiges Signifikanzniveau wurde für Produkt
Moment-Korrelationen und varianzanalytische Kennwerte p < .05 gewählt.

A. Deskriptive Daten dieser Untersuchung 
(Mittelwerte x, Standardabweichungen s):

Gesamtexpressivität
1

| (Messung 1 (Messung 2|Messung 3|

Exp. Gr.
i
j männlich

1 1 1
1*1 2.78 I 3.06
|s| .35 | .43

1 1
| 3.05 |
1 41 |

| weiblich |x| 2.26 I 2.81
|s| .66 | .65

1 2.79 |
1 i

Konti*. Gr. | männlich 1*1 2.28 I 2.57
|s| .48 | .63

1 343 |
1 1

| weiblich

-1----------------

1*1 2.03 I 2.25
|s| .34 | .26

--------------1-------------

1 2.82 |
1 -31 |

Nichtverbale Expressivität

Gnippenmiltelwerte über die Meßzeilpunkte

Meßzeitpunkt
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Überzeugungskraft (fremd’ | |Mcssung 1 |Messung 2|Messung 3|
II 1 1 1

Exp. Gr. | männlich
II 1 1 1
|x|62.1 |71.5 |71.6 |
s 4.49 5.76 5.86 |

I 1 1 1 1
| weiblich
1

|x|65.5 |70.7 168.09 |
s 5.71 | 3.92 7.76
II 1 1 1

Kontr. Gr. | männlich
1 1 1

|x|64.1 164.2 |72.1 |
|s| 7.54 | 9.50 | 9.94 |
II 1 ! 1

| weiblich

1

1 I 1 1 I
|x|58.6 |62.1 169.3 |
s| 10.12 8.90 | 4.06

Überzeugungskraft (selbst) | (Messung 1 (Messung 2|Messung 3|
----/..-I------- 1.|----- 1----- 1----- 1.
Exp. Gr. | männlich |x| 66.2 (72.3 178.5 |

( |s| 11.18 | 10.25 | 7.15 |
~-|------- H----- 1----- 1----- 1.

| weiblich |x| 65.0 168.2 168.3 |
| |s| 9.30 | 7.80 | 12.28 |

------ 1------- H----- 1----- 1----- 1.
Kontr. Gr. | männlich |x| 70.7 169.4 | 76.8 |

| |s| 7.78 | 8.92 | 13.55 |
....l------- H----- 1----- 1----- (.

| weiblich |x| 65.0 169.2 168.4 |
| |s| 4.53 | 3.77 | 4.83 |

------ 1-------H----- 1----- 1----- (.

Überzeugungskraft (Selbsteinschätzung)

Gruppe 1: durchgehende Linie 
Gruppe 2: gestrichelte Linie

Gesamtexprcssivital nichtverbalen Verhallens

Überzeugungskraft (Fremdeinschätzung)

Selbsteinschätzung der Überzeugungskraft

Faktoren
|A|B|C | AxB | AxC ( BxC |AxBxC| 

----1IIIIII1 
F-Werte| .67 (32.951 1.16 | 6.76 | .36 | 1.16 | .25 |
---- 1 1 H____.| ] 1 1 1
P | .42 | .00| .32 | .01 | .55 | .32 | .78 |
---- 1--- 1--- 1--- 1--- 1--- 1--- 1---- 1

Faktoren
| A | B | C | AxB [ AxC | BxC |AxBxC| 

---- 1—1—_—I—-I—I—I 1 
F-Werte| 1.98 115.53| .75 ( 5.12 | .49 | .34, 1.66 | 
---- 1 1 1.......| 1-1-——| 1 
P i -17- | .00- | .40 | .01- |--- .49 | .71 | .20---|
---- 1--- 1--- (--- 1--- (-- 1--- (---- 1

Faktoren
| A | B | C | AxB | AxC | BxC )AxBxC|

---- 1—I—l......+......l—I—I 1 
F-Wcrte | .00 | 6.031 3.00 | .50 | .01 | 2.22 | .75--- |
 1 1--- 1 ( 1 1 1 1
P | .95- |----- .01 | .09-| .39- | .94- | .88- | .52 |
---- 1---1--- 1--- 1.......|--- j--- 1---- 1
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Die Expressivität nichtverbalen Verhaltens wird durch das Treatment signifikant 
erhöht (p < .001). Es treten ein signifikanter Haupteffekt B (p < .001) und eine 
Wechselwirkung A x B (p < .01) auf.
Für die Fremdeinschätzung der Überzeugungskraft zeigen sich die gleichen Effekte 
(p < .001; p < .01). Für die Selbsteinschätzung treten allerdings nur ein Hauptef
fekt B über die Meßzeitpunkte auf (p > .01). In allen drei Varianzanalysen treten 
keine signifikanten Geschlechtsunterschiede auf (p < .05). Bei der Selbsteinschät
zung der Überzeugungskraft zeigt sich jedoch ein Trend in die Richtung, daß 
Frauen sich selbst schwächer einstufen als Männer (p = .09).
Hypothese 1 kann bezüglich der fremdeingeschätzten Überzeugungskraft ange
nommen werden. Die nichtverbale Expressivität eines Sprechers hat sich durch das 
Training erhöht. Gleichzeitig steigt seine fremdwahrgenommene Überzeugungs
kraft an. Für die Selbsteinschätzung der Überzeugungskraft trifft dies nicht eindeu
tig zu (fehlende Wechselwirkung A x B).

C. Korrelationen:

11
11

11

Weiblich

Nichtverbale Expressivität

| Männlich

| Nichtverbale Expressivität
Messung 1 Messung 2 | Messung 3 | Messung 1 Messung 2 Messung 3

Überzeugungskraft |r| -.01 -.21 1 -.37 | -.42 .49 .51
Selbsteinschätzung |p| .50 .21 | .08 | .03 .03 .02

Überzeugungskraft |r| .29 .33 | .30 1 -43 .58 .51
Fremdeinschätzung |p|
-----------------------------------

.13 .10 I .13
------------------ 1-----------------

| .04
1

.01 
—

.02 
—

Es besteht ein positiver mittlerer linearer Zusammenhang zwischen dem Ausmaß 
nichtverbaler Expressivität und der selbst- bzw. fremdeingeschätzten Überzeu
gungskraft bei männlichen Versuchsteilnehmern (p < .05). Für Frauen tritt dieser 
Effekt nicht auf.

| | weiblich | Männlich
| | Überzeugungskraft (Selbsteinschätzung)l Überzeugungskraft (Selbsteinschätzung)
| | Messung 1 | Messung 2 | Messung 3 | | Messung 1 | Messung 2 j Messung 3 |

Überzeugungskraft
II 1 1 1
|r .22 | .18 | -.23 | | .65 .56 .67 !

(Fremdeinschätzung) |p| -19 I .24 I .20 I
--------------- 1--------------- 1--------------- 1—

| .00 j .01 i .00 I
11

Die Korrelationen zwischen selbst- und fremdeingeschätzter Überzeugungskraft 
sind nicht konsistent. Während sich für die männlichen Versuchsteilnehmer ein 
mittlerer positiver Zusammenhang ergibt, zeigen die Ergebnisse für die Frauen 
keine eindeutige Richtung an. Sie sind nicht signifikant.
In einem weiteren Analyseschritt wurde die Beziehung zwischen den einzelnen 
Faktoren der Überzeugungskraft und dem nichtverbalen expressiven Verhalten
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untersucht. Hierbei ergibt sich lediglich für den Faktor Macht eine hohe signifi
kante Korrelation (r = .61, p = .00).

5. Diskussion

Der Trainingskurs zum nichtverbalen Verhalten hat die nichtverbale Expressivität 
der Teilnehmer erhöht. Ein Effekt in gleicher Richtung tritt für die fremd- und ein
geschränkt für die selbsteingeschätzte Überzeugungskraft auf. Ein tendenzieller 
Unterschied zwischen den Geschlechtern wird bei der Selbsteinschätzung der 
Überzeugungskraft sichtbar.
Mehrabian (1969) berichtet, daß mehr Gestik, mehr Blickkontakt und größere 
stimmliche Variation zu mehr Überzeugungskraft führen. Die Ergebnisse dieser 
Untersuchung bestätigen dies für Männer. Zusätzlich ist eine freundliche Mimik 
und eine entspannte Körperhaltung von Bedeutung. Die relative Höhe der Expres
sivität nichtverbalen Verhaltens ist sowohl vor als auch nach dem Kurs bei Män
nern höher als bei Frauen. Gleichzeitig ist der Zuwachs der Expressivität durch das 
Training bei Männern tendenziell größer als bei Frauen.
Bei intendierter Überzeugungskraft wirkt ein Sprecher überzeugend auf seine Zu
hörer (Mehrabian 1969). Der gleiche Effekt tritt auf, wie unsere Untersuchung 
zeigt, wenn er gar nicht überzeugen will, sondern sein nichtverbales Verhalten ex
pressiver gestaltet.
Für männliche Versuchsteilnehmer zeigen sich durchgehend mittlere positive Kor
relationen zwischen selbst- bzw. fremdeingeschätzter Überzeugungskraft und dem 
Ausmaß nichtverbaler Expressivität. Männer werden von sich selbst und von ande
ren als überzeugender eingestuft, wenn sie in einer Vortragssituation mehr nicht
verbales Verhalten verwenden. Für Frauen trifft dies nicht zu. Bei Frauen, die sich 
für überzeugend halten, spielt die Expressivität nichtverbalen Verhaltens keine 
eindeutige Rolle. Der Zusammenhang zwischen der Selbsteinschätzung der Über
zeugungskraft und der nichtverbalen Expressivität zeigt eine leicht negative Ten
denz auf. Frauen scheinen ihre eigene vermutete Überzeugungskraft in negativem 
Zusammenhang zum Ausmaß ihrer nichtverbalen Expressivität zu attribuieren. 
Die Korrelation zwischen Überzeugungskraft (Fremdeinschätzung) und nichtver
baler Expressivität ist leicht positiv. Insgesamt zeigen sich für Frauen inkonsistente 
Ergebnisse bezüglich des Zusammenhangs zwischen selbst- bzw. fremdattribuierter 
Überzeugungskraft und ihrer nichtverbalen Expressivität. Frauen, die überzeugen, 
machen dies vermutlich über andere Verhaltensweisen als das Ausmaß der Varia
bilität nichtverbalen Verhaltens.
Nur für Männer treten positive mittlere Korrelationen zwischen der Selbst- und der 
Fremdeinschätzung der Überzeugungskraft auf. Männer, die sich selbst als eher 
überzeugend wahrnehmen, werden gleichzeitig von Zuhörern als überzeugender 
eingestuft. Männer schätzen sich selbst bezüglich ihrer Überzeugungskraft höher 
ein als Frauen (besonders nach dem Treatment). In der Fremdeinschätzung tritt 
dieser Unterschied nicht auf. Die korrelativen Ergebnisse für Frauen bezüglich des
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Zusammenhangs zwischen Selbst- und Fremdeinschätzung der Überzeugungskraft 
sind inkonsistent. Der Selbsteinschätzung bei Frauen liegen möglicherweise andere 
Basisvariablen zugrunde als diejenige, die Männer oder Fremdbeobachter/-innen 
verwenden. Von sich selbst erwartetes geschlechtsspezifisches Verhalten könnte 
die nach Geschlechtern unterschiedliche Attribuierung der Überzeugungskraft er
klären. Die lediglich für Faktor I der Überzeugungskraft (Macht) gefundene signi
fikante Korrelation zum nichtverbalen Verhalten liefert den Hinweis, daß eine Er
höhung der nichtverbalen Expressivität auf die Glaubwürdigkeit und die soziale 
Attraktion keinen Einfluß hat. Dieses Ergebnis steht im Widerspruch zu früheren 
Ergebnissen (Schmidt & Strong 1971; Strong & Dixon 1971; LaCross 1975; Chai- 
ken 1979). Darüber hinaus lassen die Versuchssituation und die Art der Stichprobe 
Zweifel aufkommen, ob der Faktor I mit Macht richtig beschrieben ist. Es scheint 
plausibel, daß sich Studenten in dieser Situation nicht als mächtig erfahren und daß 
sie aufgrund ihrer Sprache und ihres äußeren Erscheinungsbilds leicht als Studen
ten zu identifizieren waren und somit auch von den Beurteilern nicht unbedingt als 
mächtig eingestuft werden mußten. Die Vermutung liegt nahe, daß durch Adjek
tive wie dynamisch, aktiv, unnachgiebig, stark, sicher etc. eher ein Konstrukt erfaßt 
wurde, das als Engagement oder Enthusiasmus beschrieben werden kann. Eine Va
lidierung des Meßinstruments mit den „klassischen“ Methoden der Einstellungs
änderungsmessung könnte hier größere Klarheit schaffen.
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