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1. Begriffsklärung
1.1 Abgrenzung zu anderen Disziplinen

Eine allgemeinste Umschreibung von Psychologie 
als akademischer Disziplin wird in der Regel durch 
den Satz ausgedrückt: "Psychologie ist die Wissen-
schaft vom Verhalten und Erleben des Menschen". 
Sozialpsychologie ist eine Unterdisziplin des Faches 
Psychologie und könnte als der Teilbereich um-
schrieben werden, der sich mit dem sozialen Verhal-
ten und dem sozialen Erleben des Menschen be-
schäftigt. Im Vergleich zu Nachbardisziplinen wie 
Soziologie und Sozialanthropologie, die sich mit 
ähnlichen Fragestellungen befassen, ist die Sozial-
psychologie der Kommunikation stärker mit der 
"Rolle psychologischer Prozesse und Variablen be-
faßt, die eine Rolle spielen, wenn Menschen auf be-
stimmte Weise miteinander interagieren" (Forgas 
1992, S. 2f).

Die Sozialpsychologie insgesamt läßt sich charakte-
risieren sowohl durch ihre Zwischenstellung zwi-
schen der Allgemeinen Psychologie und der Nach-

bardisziplin Soziologie wie durch ihre Verwandt-
schaft zu den beiden Disziplinen. Sozialpsychologie 
der Kommunikation wiederum ist einer von mehre-
ren Unterbereichen der Sozialpsychologie.

Die Allgemeine Psychologie untersucht die psychi-
schen Strukturen und Funktionen des Menschen und 
abstrahiert dabei von interindividuellen Differenzen 
und von Entwicklungsgesichtspunkten im Verlauf 
der menschlichen Lebensspanne. Im Blickpunkt 
steht, was z.B. bei Wahrnehmungs-, Gedächtnis-, 
Lern-, Denk- und Motivationsprozessen bei allen 
Menschen strukturell und funktional gleich ist. Die 
Untersuchung von dispositionalen Unterschieden in 
diesen Bereichen obliegt der differentiellen Psycho-
logie bzw. der Persönlichkeitspsychologie. Die Er-
forschung der lebenslangen Veränderung von Indivi-
duen ist Thema der Entwicklungspsychologie. Die 
Sozialpsychologie beschäftigt sich wie die Allgemei-
ne Psychologie nicht mit interindividuellen Differen-
zen und Entwicklungsvorgängen, sondern mit den 
generellen psychischen Strukturen und Funktionen, 
jedoch jeweils in ihrem Bezug zur sozialen Umwelt. 
Thema ist also nicht z.B. Wahrnehmung und Kogni-
tion allgemein, sondern soziale Wahrnehmung und 
soziale Kognition.

Die Verwandtschaft zur Nachbardisziplin Soziologie 
liegt darin begründet, daß die Sozialpsychologie das 
Individuum in seiner Funktion als Mitglied unter-
schiedlicher Gruppen und Subgruppen untersucht. 
Im Gegensatz zur Soziologie, die ihren Schwerpunkt 
auf die sozialen Systeme unterschiedlicher Größen-
ordnung (Familie, Organisation, Gesellschaft etc.) 
legt und vom einzelnen Individuum abstrahiert, 
bleibt bei der Sozialpsychologie das Individuum der 
zentrale Bezugspunkt der Analyse. Bezogen auf In-
teraktions- und Kommunikationsprozesse liegt der 
Schwerpunkt der Soziologie auf Interaktions-/Kom-
munikationsnetzen und -systemen, der Schwerpunkt 
der Sozialpsychologie auf interagierenden bzw. 
kommunizierenden Individuen (vgl. Graumann 
1972), wenngleich im Symbolischen Interaktionis-
mus eine ganze Reihe von Konzepten entwickelt 



wurde, die die psychologische Fragestellung berüh-
ren (wie z.B. Identitätsmodelle, Perspektivenüber-
nahme als psychische Prozeßbedingung von Kom-
munikation, parasoziale Interaktion als Sonderfall 
medialer Interaktion etc. [1]).

Innerhalb der Sozialpsychologie lassen sich zwei 
Themenschwerpunkte voneinander abgrenzen, was 
sich oft auch in getrennten Lehrbüchern nieder-
schlägt, die erst einander ergänzend eine Einführung 
in die gesamte Sozialpsychologie bieten: soziale Ur-
teilsbildung (Upmeyer 1985) und soziale Interaktion 
und Gruppenprozesse (Crott 1979). Bei der sozialen 
Urteilsbildung steht die kognitive Repräsentation so-
zialer Urteilsobjekte (das Selbst, andere Personen, 
Gruppen, Institutionen etc.) bei einem einzelnen In-
dividuum, die damit verbundenen Emotionen und 
der Einfluß auf sein Verhalten im Vordergrund. Hier 
geht es nicht um die Einbindung des Individuums in 
ein Interaktionsgefüge, sondern um die individuelle 
Verarbeitung sozialer Reize. Der andere Teilbereich 
beschäftigt sich mit der Psychologie der Gruppe und 
der sozialen Interaktion [2]. Hier ist die Sozialpsy-
chologie der Kommunikation einzuordnen.

1.2 Wichtige Begriffe

Eine eindeutige Abgrenzung der Begriffe "soziale 
Interaktion" und "Kommunikation" findet sich in der 
sozialpsychologisch orientierten Literatur nicht. 
Manche klassische Autoren fassen unter "Kommuni-
kation" nur die verbalen Komponenten (z.B. Ho-
mans 1960), so daß "soziale Interaktion", die sowohl 
verbale als auch nonverbale Aspekte zwischen-
menschlichen Austauschs umfaßt, der umfassendere 
Begriff ist [3]. Wenn man, wie heute üblich, sowohl 
verbale als auch nonverbale Anteile von Kommuni-
kationsprozessen zusammenführt, verliert diese Un-
terscheidung allerdings ihren Gehalt. Ein anderer 
Abgrenzungsversuch (vgl. Crott 1979) faßt den In-
halt zwischenmenschlicher Prozesse als "Kommuni-
kation", während die Ebene beobachtbaren Handelns 
oder Verhaltens der "sozialen Interaktion" zuge-
schrieben wird. Nach Newcomb et al. (1965) bezieht 
sich der Begriff "Interaktion" auf beliebige beob-
achtbare Verhaltensakte von zwei oder mehr Indivi-
duen, die mit Bezug aufeinander handeln. Ein Cha-
rakteristikum solcher Verhaltensakte als Interaktio-
nen ist die Bildung von Sequenzen [4]. Im Gegen-
satz dazu befassen sich Kommunikationsanalysen 
primär mit dem Aspekt der Enkodierung, Übermitt-

lung und Dekodierung von Botschaften zwischen In-
dividuen [5].

Aus forschungslogischen und -praktischen Gründen 
scheint diese Unterscheidung zwischen "Interaktion" 
und "Kommunikation" jedoch problematisch, was 
unmittelbar mit den hermeneutischen Problemen des 
Fremdverstehens zusammenhängt. Einerseits ist das 
objektiv beobachtbare Verhalten ohne die subjektive 
Interpretation der Bedeutung der Interaktionen durch 
den Forscher inhaltsleer. Andererseits muß der empi-
risch arbeitende Forscher sich meist auf die Perspek-
tive eines Beobachters (und nicht die eines Teilneh-
mers) eingeschränken, dem nur das beobachtbare 
Verhalten in Datenform vorliegt. Die Intentionen 
und Interpretationen von Interaktanden/Kommuni-
kanden muß er sich erschließen. Er analysiert und 
interpretiert also unter Zugrundelegung der eigenen 
kommunikativen Kompetenz die manifesten Interak-
tionssequenzen und beobachtet Kommunikations-
prozesse als außenstehender Beobachter. Wenn man 
aus diesem Grund auf eine Unterscheidung zwischen 
"Interaktion" und "Kommunikation" verzichtet und 
beide als synonym betrachtet, fehlt dennoch eine 
Definition von "Kommunikation" bzw. 
"Interaktion". Da in der sozialpsychologischen Lite-
ratur, selbst in einschlägigen Lehrbüchern keine prä-
zisen Definitionen, sondern eher Umschreibungen 
vorgeschlagen werden, mag hier die klassische Fas-
sung von Graumann (1972) als Beispiel dienen:

Wo immer zwei oder mehr Individuen sich zu-
einander verhalten, sei es im Gespräch, in Ver-
handlungen, in Spiel oder Streit, in Liebe oder 
Haß, sei es um einer Sache oder um ihrer selbst 
willen, sprechen wir von sozialen Interaktionen 
oder zwischenmenschlicher Kommunikation 
(Graumann 1972, S. 1109).

2. Darstellung des Gegenstandes

Die Sozialpsychologie der Kommunikation beschäf-
tigt sich in ihrem Kern mit Interaktionsprozessen 
zwischen zwei oder mehr Personen. Jedoch läßt sich 
dies nicht losgelöst von innerpsychischen Prozessen 
der dabei involvierten Personen und auch nicht los-
gelöst von gesellschaftlichen Rahmenbedingungen, 
innerhalb derer diese Prozesse erfolgen, betrachten. 
Insofern ergeben sich für die Sozialpsychologie der 
Kommunikation Forschungsfelder, die über den en-
geren Bereich des eigentlichen Kommunikationspro-



zesses hinausreichen. Im folgenden wird exempla-
risch ein solches Forschungsfeld etwas genauer be-
trachtet. Die an theoretischen Ansätzen orientierte 
weitergehende Darstellung wird jedoch aus Platz-
gründen auf den Kern des eigentlichen Kommunika-
tionsprozesses und der dabei etablierten Beziehungs-
strukturen beschränkt.

2.1 Forschungsfelder und Rahmenansätze

Bei der direkten Face-to-Face-Interaktion sind dem 
Kommunikationsprozeß bereits andere innerpsychi-
sche Prozesse und Zustände vorgeordnet, von denen 
die Voreinstellungen die wichtigsten sind. Diese ver-
ändern sich in der Kommunikation u.U. dynamisch, 
verstärkt in Situationen, in denen wir unsere Kom-
munikationspartner nicht oder nur oberflächlich ken-
nen. Es laufen wechselseitige Prozesse der Perso-
nenwahrnehmung und der Attribution ab. Exempla-
risch für innerpsychische Prozesse, die die Kommu-
nikation beeinflussen, werden hier Prozesse der Per-
sonenwahrnehmung vorgestellt.

2.1.1 Personenwahrnehmung

Bevor wir in eine sinnvolle Kommunikation einzu-
treten vermögen, ist es unvermeidlich, unser Gegen-
über als Person wahrzunehmen und zu interpretie-
ren. Die Strukturen und Prozesse bei diesen Wahr-
nehmungstätigkeiten sind das Thema des For-
schungsfeldes "Personenwahrnehmung".

Im Gegensatz zur Objektwahrnehmung bezieht sich 
Personenwahrnehmung dominant auf verborgene 
Aspekte einer anderen Person (ihre vermeintlichen 
Einstellungen, ihren Charakter, ihr Selbstbewußt-
sein, ihre Intelligenz etc.). Personenwahrnehmung 
ist ersichtlich schwieriger als Objektwahrnehmung, 
sie ist fehleranfälliger und stärker beeinflußt durch 
unsere Voreinstellungen, unsere momentane Befind-
lichkeit, unsere Bedürfnisse und Motive etc. So fand 
Schiffenbauer (1974), daß mehrdeutige Gesichtsaus-
drücke, wenn sich seine Probanden selbst in positi-
ver Stimmung befanden, eher als Ausdruck positiver 
Stimmung interpretiert werden als von schlechtge-
launten Versuchspersonen. Ähnlich weisen erregte 
Menschen eine Tendenz auf, auch andere Personen 
als erregt wahrzunehmen (vgl. Clark et al. 1984).

Ein früher Befund aus dem Bereich der Personen-
wahrnehmung besagt, daß die Genauigkeit der Per-
sonenwahrnehmung bei Individuen unterschiedlich 
gut ausgeprägt ist (Cronbach 1955). Dabei gilt es zu 
unterscheiden zwischen der stereotypen Genauig-
keit, mit der eine ganze Gruppe von Personen hin-
sichtlich eines bestimmten Merkmals wahrnehmbar 
ist, und der differentiellen Genauigkeit, wenn zwi-
schen den einzelnen Mitgliedern dieser Gruppe Un-
terscheidungen in bezug auf das Merkmal vorge-
nommen werden sollen. Es zeigt sich, daß Urteiler, 
die ein hohes Maß an stereotyper Genauigkeit in der 
Personenwahrnehmung von Gruppen aufweisen, oft 
eine vergleichsweise geringere differentielle Genau-
igkeit an den Tag legen und umgekehrt. "Spezialis-
ten der Personenwahrnehmung" wie z.B. eigens dar-
auf trainierte Psychologen weisen die Tendenz auf, 
Unterschiede zwischen Personen überzudifferenzie-
ren. Dies korrespondiert in der Regel mit einer ge-
ringer ausgeprägten Urteilsgenauigkeit für die ein-
zelne Person.

In Alltagssituationen ist die Beurteilung des momen-
tanen Gefühlsausdrucks eines Gegenübers für die 
Personenwahrnehmung im Kontext von Interakti-
onsprozessen oft bereits hinreichend, so daß die 
mangelnde menschliche Akkuratheit bei der gegen-
seitigen Einschätzung von Persönlichkeitsmerkma-
len nicht so stark ins Gewicht fällt. In verschiedenen 
auch kulturvergleichend angelegten Studien konnten 
Ekman und seine Mitarbeiter [6] zeigen, daß Men-
schen den Gesichtsausdrucks von anderen dann sehr 
akkurat einschätzen, wenn er eine der Grundemotio-
nen Glück, Furcht, Überraschung, Zorn, Ekel und 
Trauer zeigt. Die Einschätzung und Bewertung die-
ses Befundes wird jedoch dadurch erschwert, daß in 
Alltagssituationen keine reinen Emotionen vorliegen 
wie auf den von Ekman und Friesen (1971) verwen-
deten und ohne jede Kontextinformation präsentier-
ten Testbildern [7]. Außerdem sind Erwachsene und 
auch Kinder ab einem Alter von ca. 10 Jahren dazu 
in der Lage, ihren emotionalen Ausdruck zu kontrol-
lieren (vgl. Saarni 1982). In Alltagssituationen liegt 
in der Regel jeweils eine Mischung aus nicht kon-
trollierbarem expressivem Ausdrucksverhalten und 
kommunikativ eingesetzten willkürlichen mimischen 
Reaktionen vor. Die Wahrnehmung des emotionalen 
Ausdrucks erfolgt im Alltagsleben im Kontext der 
Situation - so daß sich das Individuum einerseits im 
Sinnhorizont des Handelns bewegt und es anderer-
seits neben der Mimik noch andere Ausdruckskanäle 



wie Gestik, Körperhaltung sowie paralinguistische 
und prosodische Merkmale zur Verfügung hat [8].

Ein weiterer typischer Effekt, der die Personenwahr-
nehmung beeinflußt, ist die menschliche Tendenz 
zur Stereotypenbildung und zu Urteilsverzerrungen 
(vgl. Upmeyer 1985). Eine typische Versuchsanord-
nung zu ihrer Erforschung besteht darin, Probanden 
personenbeschreibende Merkmale vorzugeben und 
ein einziges Merkmal zu variieren. Snyder & Urano-
witz (1978) gaben ihren Probanden die Personenbe-
schreibung einer fiktiven weiblichen Person (Kind-
heit, Schule, Berufswahl, Freundschaften, Bekannte 
etc.) und variierten anschließend eine Zusatzinfor-
mation. Die Person wurde für eine erste Gruppe als 
lesbisch beschrieben, für eine zweite Gruppe als he-
terosexuell; bei der Kontrollgruppe unterblieb diese 
Zusatzinformation. Nach einer Woche erhielten die 
Probanden der drei Gruppen die Aufgabe, sich mög-
lichst genau an die fiktive Person zu erinnern. Die 
erste Gruppe wies die Tendenz auf, post hoc den Le-
bensweg der Person im Hinblick auf homosexuelle 
Ereignisse zu akzentuieren. Die Probanden orientier-
ten ihre gesamte Personenbeschreibung an dem Ste-
reotyp "Homosexualität", ohne daß dafür eine realis-
tische Basis in den anderen personenbeschreibenden 
Daten vorlag. Neben diesem restrukturierenden 
Aspekt einer nachgeordneten etikettierenden Infor-
mation läßt sich empirisch belegen, daß auch vorge-
ordnete Kategorienzuschreibungen zu einer selekti-
ven, Stereotypen bestätigenden Informationssuche 
und Hypothesentestung führen (vgl. Snyder & White 
1981).

Besonders problematisch erweist sich die menschli-
che Tendenz zur Stereotypenbildung in der Perso-
nenwahrnehmung bei der Bildung von Gruppenste-
reotypen, die es schwierig machen, die einzelne Per-
son in der Wahrnehmung von dem gebildeten Stero-
etyp abzuheben. Dies ist eine der psychischen 
Grundlagen für die Bildung von Vorurteilen gegen-
über ganzen Personengruppen, Berufsständen, ethni-
schen Gruppen etc.

Die Anbahnung, der Beginn, der dynamische Verlauf 
und der Abschluß von Kommunikationen werden 
permanent von innerpsychischen Prozessen der Per-
sonenwahrnehmung flankiert und beeinflußt. In eini-
gen Dimensionen ist die menschliche Personenwahr-
nehmung verhältnismäßig akkurat, in anderer Di-
mensionen ist sie eher vage und es kann sogar zu 
gravierenden Urteilsverzerrungen kommen. Jede 

Kommunikation läuft Gefahr, aufgrund solcher Pro-
zesse einen Verlauf zu nehmen, der als Ergebnis ein 
Mißglücken der Kommunikation zur Folge hat.

2.1.2 Das informationstheoretische Kommunika-
tionsmodell

Das klassische Modell der sprachlichen Kommuni-
kation, das für die Sozialpsychologie der Kommuni-
kation und die Sprachpsychologie gleichermaßen 
einen Ausgangspunkt darstellte, aber längst als über-
holt gilt, ist das aus der Nachrichtentechnik stam-
mende Modell der Kommunikation von Shannon 
und Weaver (1949). Bereits zwei Jahre nach seinem 
Erscheinen von Miller (1951) für die Psychologie 
adaptiert, sollen Kommunikationsprozesse nach die-
sem Modell unter Rekurs auf die fünf folgenden 
Komponenten gefaßt werden: die Quelle (der Infor-
mation), der Kanal (über den die Information über-
tragen wird), das Ziel (der 
Informationsübertragung), der Sender (der die Infor-
mation für die Übertragung durch den Kanal trans-
formiert) und der Empfänger (der die Information 
für das Ziel in seine ursprüngliche Form retransfor-
miert).

Einsichtigerweise wurde sehr bald erkannt (vgl. Os-
good 1963), daß das Individuum in Kommunikati-
onsprozessen immer sowohl Quelle und Sender als 
auch Empfänger und Ziel zugleich ist. Nach Osgood 
und Seboek (1965) bildet jedes Individuum eine 
Kommunikationseinheit. Jede Kommunikation setzt 
notwendig zwei solcher Einheiten voraus. Als Ein-
gang (Input) erhält eine Einheit physikalische Ener-
gie in Form sprachlich kodierter Reize. Die Empfän-
ger-Komponente bearbeitet diese Reize und die Ziel-
Komponente interpretiert sie. Kommunikation stellt 
sich in diesem Modell primär als Signalverarbeitung 
dar, der Bedeutungsaspekt sowie die Intentionalität 
kommunikativen Handelns werden in eine physika-
lisch-mechanische En- und Dekodierungsrelation 
umgeformt. Eine Intention wird z.B. als neurophy-
siologisches Erregungsmuster dem Sendeorgan (z.B. 
der Sprachmotorik) zugeführt. Dort findet eine Re-
kodierung in physikalische Erregungsmuster statt, 
welches der Ausgang (Output) der Kommunikations-
einheit ist und das als Eingang für andere Einheiten 
dienen kann.

Auch nach der zusätzlichen Erweiterung des Mo-
dells für die parallel ablaufenden Prozesse für eine 



Gruppe von zwei Interaktanden durch McCroskey 
(1968), welche der prinzipiellen Interdependenz von 
Kommunikationsprozessen Rechnung trägt, bleibt 
ein zentraler Kritikpunkt von Seiten der Psycholo-
gie, daß die Mehrdimensionalität und Kanalpluralität 
menschlicher Kommunikation in den Modellen kei-
ne Berücksichtigung findet. Diese fundamentale Kri-
tik an den Kommunikationsmodellen ist nicht ausge-
räumt worden, auch wenn bis heute derartige Model-
le weite Verbreitung haben.

2.1.3 Kategorisierung von Interaktionssequenzen 
nach Jones und Gerard

Jones und Gerard (1967) haben ein Klassifikations-
modell für Interaktionssequenzen entwickelt, das au-
ßer in der Sozialpsychologie auch in vielen Anwen-
dungsfeldern der Psychologie als anregend empfun-
den wurde (v.a. in der Pädagogischen Psychologie 
zur Beschreibung von Formen der Lehrer-Schüler-
Interaktion). Die primäre Analyseeinheit ist die In-
teraktionsdyade, deren Teilnehmer sich in einer 
Wechselwirkung von Autonomie und Abhängigkeit 
aufeinander beziehen. Interaktanden verfolgen mit 
ihren Interaktionsakten Pläne, die sie durchzusetzen 
versuchen, indem sie sich wechselseitig verstärken 
oder Bekräftigungen verweigern. Jede Interaktions-
handlung eines der Beteiligten ist sowohl Reaktion 
auf vorherige Akte des Interaktionspartners als auch 
Stimulus für dessen mögliche Reaktion. Auf dieser 
Basis unterscheiden Jones und Gerard (1967) vier 
Typen von Interaktionssequenzen mit zwei Formen 
unterschiedlich starker sozialer Beeinflußung: star-
ker Einfluß = starke Kontingenz (hier als ==> ge-
kennzeichnet); schwacher Einfluß = schwache Kon-
tingenz (hier als --> gekennzeichnet). Der erste Typ 
von Interaktionssequenzen wird charakterisiert 
durch
1) Pseudokontingenz: Hier findet keine echte Inter-
aktion statt. Jeder der beiden Interaktanden verfolgt 
seinen eigenen Handlungsplan. Für beide Partner 
(A) und (B) gilt: es besteht eine starke Kontingenz 
von der Verhaltensweise zum objektiven Zeitpunkt t1 

zur Verhaltensweise zum Zeitpunkt t3, während das 
Verhalten des Partners zum Zeitpunkt t2 keine oder 
eine absolut untergeordnete Rolle spielt (für Partner 
A: (A)Vt1 ==> (A)Vt3). Die Akte des jeweiligen Part-
ners sind nur "Stichworte" für den Zeitpunkt der Ar-
tikulation des nächsten Interaktionsaktes: (A)Vt1 --> 
(B)Vt2 --> (A)Vt3. Beispiele für Pseudokontingenz 
sind zwei Schauspieler, die ihre eingeübten Rollen 

auf der Bühne spielen, Rituale (z.B. eine kirchliche 
Trauung), dialogische lithurgische Formen oder die 
scheinbar aufeinander bezogenen Kommentare eines 
alten Ehepaares, die am Frühstückstisch ihre jeweili-
ge bevorzugte Zeitung lesen.
Der zweite Typ von Interaktionssequenzen ist ge-
kennzeichnet durch
2) Asymmetrische Kontingenz: Diese liegt vor, 
wenn A primär seinen eigenen Handlungsplan ver-
folgt, während B primär aufgrund sozialer Stimulati-
on durch A reagiert. Die Interaktionssequenzen sind 
durch Folgen folgender Kontingenzen charakteri-
siert: A(Vt1) ==> A(Vt3); A(Vt1) ==> B(Vt2); B(Vt2) 
--> A(Vt3). Ein standardisiertes Interview mit B 
durch den Interviewer A, ein autoritäre Führung von 
B durch A in einem Betrieb oder in einem schuli-
schen Kontext, eine mündliche Prüfung in der Schu-
le, eine von einem Partner extrem dominierte Bezie-
hung etc. sind Beispiele von Beziehungen, die durch 
solche Interaktionssequenzen charakterisiert sind.
Ein weiterer Typ von Interaktionssequenzen zeichnet 
sich aus durch
3) Reaktive Kontingenz: Beide Interaktanden verfol-
gen keinen Handlungsplan, sondern reagieren spon-
tan oder "reflexartig" nur auf das jeweilige Verhalten 
des anderen. Das folgende Kontingenzmuster ist do-
minant: A(Vt1) ==> B(Vt2); B(Vt2) ==> A(Vt3); 
A(Vt1) --> A (Vt3) und B(Vt2) --> B(Vt4). Beispiele 
für diese Form der Interaktionssequenz sind zwei 
Kinder, die sich miteinander balgen, oder zwei 
Nachbarn, die sich seit Jahren untereinander "bekrie-
gen" mit Sequenzen der Form: "Äste, die über den 
eigenen Zaun wachsen, abschneiden", im Gegenzug: 
"Jauche über den Zaun in den Nachbargarten kip-
pen", im Gegenzug: "die Katze des Nachbarn vergif-
ten" etc. Ehekräche sind ebenso Beispiele für diesen 
Typ von Interaktionsabfolgen wie auch viele Se-
quenzen in Small Talks.
Als letzten Typ von Interaktionssequenzen führen 
Jones und Gerard (1967) an:
4) Wechselseitige Kontingenz: Bei diesem Typ ver-
folgen sowohl A als auch B ihre Handlungspläne 
und sind gleichzeitig in ihren Reaktionen auf das 
Verhalten des jeweils anderen bezogen. Es liegt bei 
diesem Typ am ehesten eine echte gelingende Inter-
aktion vor, sei es eine kooperative oder eine kompe-
titive Interaktionsbeziehung. Die Kontingenzstruktur 
ist wie folgt: A(Vt1) ==> B(Vt2); B(Vt2) ==> A(Vt3); 
A(Vt1) ==> A(Vt3) und B(Vt2) ==> B(Vt4). Sachliche 
Diskussionen, kooperative Kleingruppenarbeit, ein 
gutes Alltagsgespräch und gelingende Partnerbezie-



hungen generieren dominant Interaktionssequenzen 
von diesem Typ.

Die meisten faktischen Interaktionsbeziehungen ge-
nerieren Mischformen der angesprochenen Interakti-
onstypen. Jones und Gerard (1967) haben eher ein 
Analyseinstrument für Interaktionssequenzen und 
nicht eine Theorie der Interaktion vorgelegt. Interak-
tionssequenzen zwischen mehr als zwei Personen 
können mit diesem Instrument in Kombinationen 
von dyadischen Interaktionen zerlegt werden.

2.2 Sozialpsychologische Theorien der zwischen-
menschlichen Kommunikation
2.2.1 Austauschtheorien

Unter Austauschtheorien lassen sich unterschiedli-
che Ansätze subsumieren, die Interaktionsprozesse 
unter dem Aspekt eines Austausches von Handlun-
gen einzelner Individuen modellieren (vgl. Mikula 
1985). Hierzu gehören vor allem die Ansätze von 
Homans (1961 1967) und von Thibaut und Kelley 
(1959). Die Ansätze sind nicht auf eine Beschrei-
bung des konkreten Interaktionsverhaltens ausge-
richtet, sondern beschreiben eher die Bedingungen 
für die Aufnahme, Intensivierung, Aufrechterhaltung 
und Reduktion bzw. den Abbruch von Interaktions-
beziehungen. Beiden Ansätzen liegt eine lerntheore-
tische Orientierung zugrunde: Interaktionshandlun-
gen erhalten eine höhere Wahrscheinlichkeit, wenn 
sie mit belohnenden Handlungskonsequenzen ver-
knüpft sind. Außerdem wird der soziale Austausch in 
Analogie zu ökonomischen Austauschprinzipien mo-
delliert.

Homans Theorie ist stark an Skinners Lerntheorie 
(1953) orientiert. Sozialverhalten kann analog zu in-
dividuellem Verhalten in physikalischen Umwelten 
gesehen werden. Deshalb sind seine Aussagen auch 
nicht explizit auf interaktives Sozialverhalten bezo-
gen, sondern genereller formuliert. Er postuliert fünf 
allgemeine Thesen, die eher als Heuristiken denn als 
Gesetze zu verstehen sind. Die ersten vier sollen hier 
kurz wiedergegeben werden. Die erste lautet:
1) "Je häufiger die Tätigkeit einer Person be-
lohnt worden ist, desto wahrscheinlicher wird sie 
diese Tätigkeit ausüben" (Homans 1967, S. 33).
Damit ist schlicht die Grundthese des operanten 
Konditionierens formuliert, daß positive Verstärkung 
die Auftretenswahrscheinlichkeit eines Verhaltens 
erhöht.

2) "Wenn in der Vergangenheit das Vorkom-
men eines oder mehrerer bestimmter Reize Anlaß 
dafür geworden ist, daß die Tätigkeit einer Person 
belohnt wurde, dann wird eine Person diese oder 
eine ähnliche Tätigkeit um so eher ausüben, je ähnli-
cher die gegenwärtigen Reize jenen vergangenen 
sind" (Homans 1967, S. 33).
Auch hier wird auf behavioristische Techniken der 
Konditionierung rekurriert. Über Reize, die ein Ver-
halten nach sich zogen, das belohnt wurde, wird 
nach Prinzipien der Reizähnlichkeit generalisiert. 
Auch ähnliche Reize lösen nach erfolgtem Lernen 
die entsprechenden Reaktionen aus. Des weiteren 
wird für die Beschreibung des Interaktionsverhaltens 
von Menschen auf die Technik des diskriminativen 
Belohnungstrainings rekurriert. Reize oder Reizmus-
ter, die im Interaktionsgeschehen auftreten, erhalten 
die Funktion eines diskriminativen Hinweisreizes 
der ein entsprechendes Verhalten auslöst.
3) "Je wertvoller für jemanden der Lohn für 
eine Tätigkeit ist, desto eher wird er diese Tätigkeit 
ausüben" (Homans 1967, S. 35).
Der Wert kann dabei laut Homans positive und nega-
tive Belegungen haben. Damit ist der lerntheoreti-
sche Aspekt, daß es neben Belohnungen Bestrafun-
gen gibt, eingelöst. Es handelt sich um subjektive 
Werte, die von der jeweiligen Lerngeschichte des In-
dividuums abhängig sind. Hier beginnt die Analogie 
zu ökonomischer Terminologie: Die mit der Wahl 
von Handlungsalternativen ausgeschlossenen Beloh-
nungen anderer Alternativen werden als Kosten be-
zeichnet (Homans 1974). Der Profit einer Hand-
lungsalternative ist die damit erzielte Belohnung ab-
züglich des Bestrafungswertes der Handlung (z.B. 
die Mühe der Tätigkeitsausführung) und abzüglich 
der Kosten (vgl. Mikula 1985). -- Das nächste Prin-
zip verweist auf die Motivationslage des Handeln-
den und schränkt die Generalität der ersten These 
ein:
4) "Je öfter jemand in der Vergangenheit eine 
bestimmte Belohnung erhalten hat, desto weniger 
wertvoll werden weitere Einheiten dieser Belohnung 
für ihn sein" (Homans 1967, S. 37).

Die Anlehnung an Modelle ökonomischen Verhal-
tens wird insbesondere deutlich an Homans umstrit-
tener fünften These, die zu einer Weiterentwicklung 
der Austauschtheorie geführt hat, der sogenannten 
Equity-Theorie [9]. Danach suchen Individuen in In-
teraktionsbeziehungen nach Ergebnissen 
("Outcome" anstelle des Profits), die ihren eigenen 
Beiträgen (Investitionen) zur Beziehung proportio-



nal sind. In Interaktionsbeziehungen ist also eine 
Form der Gerechtigkeitsmotivation involviert. Bringt 
ein Individuum seine Beträge in die Beziehung in ei-
ner Form ein, die zu einer Maximierung des allseiti-
gen Nutzens führt, so wird er dafür belohnt. Im an-
deren Fall erfolgen Bestrafungen. Die Maximierung 
des gemeinsamen Nutzens führt dadurch auch zu ei-
ner individuellen Nutzenmaximierung. Die Equity-
Regeln werden im Verlauf der Sozialisation interna-
lisiert, weshalb die Wahrnehmung von "Inequity" bei 
Interaktanden auch zu unangenehm erlebten Span-
nungszuständen führt, die wiederum eine Verände-
rung der Interaktionsbeziehung oder kognitive Um-
interpretationen nach sich ziehen können.

In dem Ansatz von Thibaut und Kelley (1959) bzw. 
in der Weiterentwicklung von Kelley und Thibaut 
(1978) steht der Aspekt der Aufrechterhaltung von 
Interaktionsbeziehungen im Vordergrund. Individuen 
generieren auf dem Vergleichsniveau (Comparison 
Level: CL) vergangener Interaktionsbeziehungen Er-
wartungen an die Ergebnisse (Outcomes) aktueller 
Interaktionsbeziehungen. Das Vergleichsniveau wird 
ständig aktualisiert, so daß analog zu dem Adaptati-
onsniveau von Helson (1964), Erfahrungen der un-
mittelbaren Vergangenheit und die aktuelle Situation 
am stärksten im CL gewichtet sind. Interaktionsbe-
ziehungen, deren Ergebnisse über dem CL liegen, 
werden als attraktiv und befriedigend erlebt, solche, 
die das CL unterschreiten, als unattraktiv. Liegt letz-
teres Ergebnis vor, so führt dies jedoch nicht not-
wendigerweise zu einem Aufgeben der Interaktions-
beziehung. Dazu ist es notwendig, daß das Ver-
gleichsniveau für Alternativen (Comparison Level 
for Alternatives: CLalt), der erwartete durchschnittli-
che Profit der besten verfügbaren alternativen Inter-
aktionsbeziehung, über dem Wert von CL liegt. Ist 
dies nicht der Fall, wird auch eine unbefriedigendere 
Interaktionsbeziehung aufrecht erhalten. Sowohl CL 
als auch CLalt müssen nicht nach Equity-Prinzipien 
adjustiert sein. Sie richten sich für das Individuum 
danach, was in aktuellen und alternativen Beziehun-
gen an positiven Ergebnissen möglich erscheint. 
Dies kann von einer gerechten Verteilung der Ergeb-
nisse für die einzelnen Gruppenmitglieder sehr wohl 
abweichen.

Nach Thibaut und Kelley (1959) hängt die Bildung 
einer Interaktionsbeziehung von drei Faktoren ab:
1) der Wertebelegung der Matrix möglicher Interak-
tionsergebnisse,

2) der Erkundung des möglichen Handlungsrepor-
toires,
3) der Über- bzw. Unterschreitung von CLalt beider 
Interaktanden durch die erfahrenen Ergebnisse (vgl. 
Thibaut & Kelley 1959, S. 23).
Zur Beschreibung konkreter Interaktionsbeziehun-
gen, den zu einem bestimmten Zeitpunkt gültigen 
Interaktionsausschnitt, haben die Autoren vor allem 
für dyadische Interaktionsbeziehungen Ergebnisma-
trizen (Payoff Matrices) benutzt, wie sie in der ma-
thematischen Spieltheorie geläufig sind. Die Zeilen 
und Spalten der Matrix enthalten die verfügbaren 
Handlungsalternativen der beiden Interaktanden. In 
den Zellen der Matrix (Handlungskombinationen der 
beiden Interaktanden) sind die resultierenden Ge-
winne (Rewards) und Verluste (Costs) der Interakti-
onsfolgen für beide Interaktanden eingetragen. Das 
Ergebnis der einzelnen Handlungsfolgen variiert je 
nach der alternativen Tätigkeit, die der jeweils ande-
re Interaktand ausführt. Manche Handlungen sind 
nur gemeinsam auszuführen. Eine Belohnung resul-
tiert nur, wenn beide Interaktanden die Handlungsal-
ternative wählen. Das Repertoire von Handlungsal-
ternativen variiert über die Zeit ebenso wie die Zel-
lenbelegung der Matrix. So sind z.B. Sättigung und 
Ermüdung zwei wichtige Faktoren, die den Beloh-
nungswert von Handlungsalternativenkombinationen 
reduzieren. 

Austauschtheoretische Ansätze unterstellen, zumin-
dest implizit durch ihre Orientierung an Modellen 
der Ökonomie, eine Vorstellung des interagierenden 
Menschen, der rational kalkulierend seinen Nutzen 
zu maximieren sucht. Dies ist zumindest eine einsei-
tige Beschreibung der Sachlage, warum Menschen 
Interaktionsbeziehungen aufnehmen und aufrecht er-
halten. Daneben wird von Seiten der Psychologie 
vor allem kritisiert, daß die Messung und Verre-
chung u.U. auch qualitativ unterschiedlicher Kosten 
und Profite nicht adäquat gelöst ist [10].

2.2.2 Konsistenztheorien der interpersonellen At-
traktion

Eine weitere Voraussetzung von Interaktion ist, daß 
Menschen überhaupt in Interaktionsbeziehungen 
eintreten und diese sogar suchen. Unter Motivations-
psychologen ist es üblich, ein generelles Gesellungs-
motiv zu den Grundmotiven des Menschen zu rech-
nen. Dadurch wird jedoch nicht erklärt, warum Men-
schen bei der Auswahl möglicher Interaktionspartner 



selektiv vorgehen und warum manche Interaktions-
partner attraktiver erscheinen als andere. Diesem 
Thema widmen sich Ansätze zur interpersonellen 
Attraktion. "Attraktion" wird dabei als "die Tendenz 
verstanden, gegenüber einer anderen Person gefühls-
mäßig (affektiv), erkenntnismäßig (kognitiv) und 
verhaltensmäßig (konativ) zu reagieren" (Crott 1979, 
S. 35).

Die sogenannten Konsistenz- oder Balancetheorien 
[11] beschäftigen sich mit dem individuellen Zu-
stand der Unausgeglichenheit, den unvereinbare so-
ziale Kognitionen, z.B. unvereinbare Kognitionen 
über soziale Beziehungen, hervorrufen. Allen Ansät-
zen liegt die Annahme zugrunde, daß Menschen aus-
geglichene Zustände anstreben und insofern An-
strengungen unternehmen bzw. Kräfte freisetzen, um 
unausgeglichene Zustände in balancierte Zustände 
zu überführen und diese nach Erreichung dann auf-
recht zu erhalten. In dieser Hinsicht können die Ba-
lance-Theorien als "Theorien der kognitiven Vorbe-
dingungen sozialer Interaktionen angesehen werden" 
(Crott 1979, S. 37).

Heider (1958) unterscheidet balancierte und unba-
lancierte Gefühlsbeziehungen (sentiment relations) 
zwischen einer Person P, dem Zentrum eines sozial-
kognitiven Wahrnehmungssystems, das es zu analy-
sieren gilt, einer anderen Person O (O = Other) und 
einem beliebigen Objekt X (Gegenstände, Sachver-
halte und Ereignisse, eine weitere Person bzw. ein-
zelne Merkmale von ihr oder auch eine Gruppe von 
Personen). Ein P-O-X-System besteht neben den 
drei genannten Entitäten aus den drei möglichen ge-
richteten Relationen zwischen den Entitäten: P -> O; 
P -> X und O -> X. Da die Relationen mit positiven 
Werten (für Zuneigung: mögen, lieben, schätzen, 
verehren etc.) und mit negativen Werten (für Abnei-
gung: mißachten, hassen, verabscheuen etc.) belegt 
werden können, ergeben sich acht mögliche Bele-
gungen des P-O-X-Systems. Vier dieser Belegungs-
muster sind für die Person P balanciert, vier Bele-
gungsmuster sind unbalanciert. Ein Beispiel für eine 
balanciertes System liegt vor, wenn P die Person O 
mag und beide Personen eine andere Person X oder 
eine Eigenschaft von ihr (z.B. ihren Geiz) oder eine 
Institution X (z.B. die Schule) etc. nicht mögen. Ein 
unbalanciertes System liegt z.B. vor, wenn die Per-
son P die Person O mag, jedoch nicht das Objekt X 
(was es auch sei), während Person O Objekt X sehr 
mag. Nach Heider (1958) gilt, daß alle Systeme de-
ren Multiplikation der Wertevorzeichen positv ist (in 

der Reihenfolge P->O, P->X, O->X: +++, +--, --+, -
+-) balanciert sind, während alle Systeme mit negati-
ven Multiplikationswert (+-+, ++-, -++, ---) unbalan-
ciert sind. Der Leser kann sich leicht Beipsiele für 
die Kombinationen ausdenken und kann den Ansatz 
phänomenal auf Plausibilität überprüfen. Empirisch 
zeigt sich (Price, Harburg & Newcomb 1966), daß 
nur die theoretisch als unangenehm postulierte Wer-
tebelegung "---" von Beurteilern, entgegen der An-
nahmen Heiders, als verhältnismäßig angenehm für 
P eingeschätzt wird (daß jemand, den man nicht 
mag, ein Objekt, das man selbst nicht mag, auch 
nicht mag, führt empirisch zu keiner Inkonsistenz).

Aufgrund der Balanciertheit/Unbalanciertheit von 
Beziehungssystemen läßt sich vorhersagen, ob der 
Eintritt in Interaktionen attraktiv erscheint und ob 
bestehende Interaktionszusammenhänge aufrecht er-
halten werden. Bestehende balancierte Beziehungen 
zwischen Personen bzw. zwischen Personen und Ob-
jekten weisen die Tendenz auf, neue Personen- und 
Objektbeziehungen aufzunehmen, die die Balance 
erhalten und weiter stabilisieren.

Heiders Ansatz ist sehr individualpsychologisch aus-
gerichtet, der Bezugspunkt ist das sozial-kognitive 
System einer einzelnen Person. Die Attraktivität 
möglicher und die Stabilität bestehender Interakti-
onsbeziehungen hängt jedoch sehr stark von der Ein-
schätzung auch der anderen potentiellen Interaktan-
den ab. Auf andere vergleichbare, aber stärker aus-
gearbeitete Ansätze, z.B. die Theorie der kognitiven 
Dissonanz von Festinger (1957) und entsprechende 
Weiterentwicklungen [12], soll hier nicht näher ein-
gegangen werden, da sie stärker dem Bereich der in-
dividuellen Einstellungen und weniger dem Bereich 
der Kommunikation zuzurechnen sind. Der interes-
sierte Leser kann sich in entsprechenden sozialpsy-
chologischen Lehrbüchern orientieren [13].

Newcomb (1953 u. 1968) hat Heiders Ansatz modi-
fiziert und unter Beibehaltung von dessen prinzipiel-
ler Perspektive stärker interpersonale Prozesse mit-
einbezogen. Die Tendenz, balancierte Beziehungen 
anzustreben, besteht danach nicht nur für intrapsy-
chische, sondern auch für interpersonelle Systeme. 
Das Grundsystem der Analyse besteht aus den Ein-
heiten Interaktand A, Interaktand B und dem Kom-
munikationsinhalt X (Sachverhalte, Ereignisse, Per-
sonen etc.). A tritt durch Übermittlung einer Bot-
schaft über X an B in einen Zustand der Ko-Orien-
tierung ein [14]. Diese umfaßt für jeden der beiden 



Interaktanden eine Orientierung zur jeweils anderen 
Person (Attraktion; positiv bzw. negativ) und eine 
Orientierung gegenüber X (Einstellung; positiv bzw. 
negativ). Jede Interaktion, sei sie auch noch so pri-
vat, enthält Orientierungen zu Objekten der gemein-
sam geteilten Umwelt und jeder Objektbezug einer 
Person orientiert sich an den kommunizierten Ob-
jektbezügen anderer Personen, sofern diese anwe-
send sind. Ein A-B-X-System enthält die folgenden 
Komponenten:

Einstellung von A zu X, Einstellungen von 
B zu X, die Attraktion von B für A und die 
Attraktion von A für B.

Die Ko-Orientierung zweier Interaktanden wird 
durch symmetrische Orientierungen erleichert, z.B. 
wenn die Orientierung von A und B gegenüber X 
gleiches Vorzeichen und vergleichbare Intensität auf-
weist. Unter dieser balancierten Bedingung werden 
Kommunikationsakte, die eine weitere Steigerung 
der Symmetrie nach sich ziehen, als verstärkend er-
lebt. Symmetrie als solche ist ein sekundärer Verstär-
ker. Dagegen werden Situationen mit unausgegliche-
nen Orientierungen als unangenehm erlebt. A-B-X-
Kommunikationssysteme sind durch einen Druck in 
Richtung auf Symmetrie gekennzeichnet. Dieser 
Druck ist um so größer, je intensiver die positive At-
traktion zwischen A und B ist, je höher die wahrge-
nommene Diskrepanz in den beiderseitigen Einstel-
lungen zu X ist, je sicherer sich A und B ihrer Ein-
stellungen sind und je wichtiger das Objekt X für die 
gemeinsame Umwelt von A und B ist. Die Kommu-
nikationsakte in dem A-B-X-System sind unter die-
sen Bedingungen auf die Herstellung einer stärker 
symmetrischen Orientierung ausgerichtet. Da nicht 
alle Kommunikationen auf Erhöhung der Symmetrie 
ausgerichtet sind, muß Newcomb (1953) weitere Be-
dingungen einführen: situative Variablen und die 
multiplen Gruppenzugehörigkeiten von A und B. So 
schreiben z.B. Normen Verhaltensmuster vor, die ei-
ner Symmetriemaximierung entgegengesetzt sein 
können; auch die Tendenz von A, mit B1 einen höhe-
ren Symmetriewert zu erreichen, kann mit seiner 
Symmetrietendenz zu B2 konfligieren.

Neben der mangelnden Elaboriertheit (vgl. Crott 
1979) ist ein weit verbreiteter Kritikpunkt an New-
combs Ansatz, daß die kommunikative Tendenz hin 
zu symmetrischen Situationen, wenn der angestrebte 
Zustand erreicht ist, schließlich in langweilige 
selbstverstärkende Kommunikationen mündet, die 
jeglicher Spannung entbehren. Spätestens seit Berly-
ne (1974; orig. 1960) ist jedoch bekannt, daß Men-

schen in ihrer Auseinandersetzung mit der Umwelt, 
also auch in der Kommunikation, eher Situationen 
aufsuchen, die zumindest ein mittleres Maß an Span-
nung garantieren. In diesem Sinne hat Taylor (1970) 
der Tendenz zur Balance eine Tendenz zu spannen-
deren unbalancierten Zuständen entgegengestellt.

2.2.3 Die Fertigkeitstheorie von Argyle

Während die Austauschtheorie und die Konsistenz-
theorie stark auf Motivationsprozesse der Aufnahme 
und Aufrechterhaltung sozialer Beziehungen ausge-
richtet sind und es sich insofern auch um soziale 
Motivationstheorien handelt, ist Argyles (1967 u. 
1969) Theorie sozialer Fertigkeiten (social skills) 
stark an allgemeinpsychologischen sensomotori-
schen Fertigkeiten orientiert. Eine "Fertigkeit" läßt 
sich "als eine organisierte, koordinierte Handlung in 
Richtung auf ein Objekt oder eine Situation definie-
ren, die eine ganze Kette sensorischer, zentraler und 
motorischer Mechanismen involviert" (Argyle 1969, 
S. 177).

Alle Komponenten, die eine Rolle spielen, wenn je-
mand eine kontinuierliche oder repetitive sensomo-
torische Tätigkeit ausführt (z.B. Klavierspielen; Au-
tofahren; Arbeit am Fließband etc.) sind, mit anderer 
inhaltlicher Belegung, auch bei sozialen Interaktio-
nen involviert: Motivation und Ziele, Wahrnehmung, 
zentrale Übersetzungsprozesse, motorische Reaktio-
nen und Rückmeldungen über Veränderungen in der 
Außenwelt. Ziele und Teilziele sozialer Interaktio-
nen sind sehr unterschiedlich. Sie reichen von Wis-
sensvermittlung, Gefühlsänderung bei anderen Inter-
aktanden bis hin zur Selbstdarstellung. Das Wahr-
nehmungssystem nimmt selektiv interaktionsrele-
vante Schlüsselreize bei anderen Interaktanden auf. 
Neben sprachlichen Komponenten spielen hier non-
verbale Komponenten, der Emotionsausdruck und 
andere körperliche Signale eine bedeutende Rolle. 
Die zentralnervösen Übersetzungsprozesse sind in 
Argyles Ansatz (1969) das kognitive Zentrum. Hier 
findet die Koordination der Wahrnehmungen mit 
motorischen Prozessen statt. Die Hierarchie der 
Handlungsziele leitet unter Interpretation der Wahr-
nehmungen die Planung der motorischen Reaktio-
nen. Soziale Techniken (Argyle 1969, S. 394ff), die 
wie motorische Programme im Verlauf der Sozialisa-
tion automatisiert werden, dienen der Steuerung der 
Reaktionen der anderen Interaktanden. Die motori-
schen Reaktionen sind unter permanenter Kontrolle 



der wahrgenommenen Reaktionen bei den anderen 
Interaktanden und können gegebenenfalls in ihrem 
Vollzug noch korrigiert werden. Dazu nimmt Argyle 
eine permanente Rückkoppelungsschleife zwischen 
Motorik, Veränderungen in der Außenwelt (hier kon-
stituiert durch die anderen Interaktanden) und dem 
Wahrnehmungssystem an. Im Interaktionsgeschehen 
sind die Veränderungen der Außenwelt für eine Per-
son A durch die sozialen Techniken einer Person B 
(ihre Ziele, Pläne, Wahrnehmungsmechanismen etc.) 
und vice versa bestimmt. So wird aus einem monadi-
schen Informationsverarbeitungsmodell sozialer In-
teraktionsakte ein Kommunikationsmodell. Wenn 
zwei Interaktanden A und B des öfteren in wechsel-
seitiger Interaktion stehen, etablieren sich sukzessive 
feste Interaktionsmuster. Nach Argyle (1967) kom-
men diese Muster durch Ausbildung eines Gleichge-
wichtssystems zwischen den sozialen Techniken der 
beiden Interaktanden zustande.

2.2.4 Pragmatische Theorien

Bekannt geworden als pragmatisches Kommunikati-
onsmodell, das in Deutschland vor allem in den sieb-
ziger Jahren einen starken Einfluß auf verschiedene 
Sozial- und Geisteswissenschaften ausübte, ist der 
Ansatz von Watzlawick, Beavin und Jackson (1969). 
Kommunikation wird in dem Ansatz unter Übertra-
gung kybernetischer bzw. systemischer Prinzipien 
auf zwischenmenschliche Beziehungen extrem weit 
gefaßt und kann weitgehend mit dem Begriff "Ver-
halten in zwischenmenschlichen Situationen" gleich-
gesetzt werden. Jegliches menschliches Verhalten, 
das in Wechselwirkung mit anderen Menschen auf-
tritt, ist Kommunikation. Kommunikation beeinflußt 
das Verhalten aller Teilnehmer, dies ist der pragma-
tische Aspekt von Kommunikation. Die Analyseein-
heit von Watzlawick et al. (1969) ist nicht das ein-
zelne Individuum, sondern sind zwischenmenschli-
che Systeme, die in ihrer Funktion als Rückkopp-
lungskreise betrachtet werden.

Der Kern des Ansatzes wird in Form von fünf soge-
nannten pragmatischen Axiomen dargestellt:
1) "Die Unmöglichkeit, nicht zu kommunizie-
ren" (Watzlawick et al. 1969, S. 50-53).
Da Verhalten, sofern es in zwischenmenschlichen Si-
tuationen auftritt, einen prinzipiellen Mitteilungscha-
rakter hat, besteht keine Möglichkeit, keinen infor-
mativen Gehalt zu kommunizieren. Jedes Verhalten 
ist interpretierbar und wird in seiner kommunikati-

ven Funktion auch interpretiert. Schweigen, Ignorie-
ren, Wegsehen sind ebenso kommunikative Akte wie 
Reden, Zuwenden und Blickkontakt-Aufnehmen. 
Eine bewußte Intention zu kommunizieren oder auch 
nur die wechselseitige Aufmerksamkeit der Interak-
tanden ist also kein Bestimmungsstück des Watzla-
wickschen Kommunikationsansatzes (1969). Darum 
ist sein Kommunikationsbegriff weiter gefaßt, als es 
in der Sozialpsychologie üblich ist.
2) "Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und 
einen Beziehungsaspekt, derart, daß letzterer den 
ersten bestimmt und daher eine Metakommunikation 
ist" (Watzlawick et al. 1969, S. 56).
Neben dem informationellen Gehalt, dem Inhaltsa-
spekt, enthält jeder Kommunikationsakt nach diesem 
Axiom ein Bündel von Hinweisen darauf, wie der 
Kommunikationsakt vom Empfänger der Botschaft 
verstanden werden soll, den Beziehungsaspekt. Mit 
dem Beziehungsaspekt des Kommunikationsaktes 
werden die Einstellungen des Senders zum Empfän-
ger kommuniziert. Unabhängig von den konkreten 
Inhalten der Kommunikation definieren die Interak-
tanden ihre wechselseitige Beziehung. Sowohl die 
paralinguistischen und prosodischen Merkmale einer 
Äußerung als auch der situative und der soziale 
Kontext, in der die Äußerung vollzogen wird, sind 
für den Beziehungsaspekt konstitutiv. Die Verwen-
dung des Begriffs "Metakommunikation" für den 
Beziehungsaspekt ist sicher nicht unproblematisch 
(in der Regel bedeutet Metakommunikation Kom-
munikation über Kommunikationsakte). Watzlawick 
et al. (1969) wollen damit ausdrücken, daß es sich 
bei dem Beziehungsaspekt um eine der Inhaltsebene 
übergeordnete Kommunikationsebene handelt, in 
Analogie zu der zeitgenössischen Unterscheidung 
zwischen Daten (Objektebene) und Instruktionen 
(Metaebene) in der Informatik.
3) "Die Natur einer Beziehung ist durch die In-
terpunktion der Kommunikationsabläufe seitens der 
Partner bedingt" (Watzlawick et al. 1969, S. 61).
Probleme in dyadischen Beziehungen, sei es zwi-
schen Ehepartnern oder zwischen Nationen, lassen 
sich nach Watzlawick et al. (1969) oft auf eine unter-
schiedliche Wahrnehmung der Gliederung von Inter-
aktionsabläufen zurückführen. Die Autoren führen 
das Beispiel einer Beziehung an, in der eine Frau ih-
rem Mann vorwirft, daß er sich zurückziehe, wäh-
rend er ihr vorwirft, daß sie zu übertriebenem Nör-
geln neige (Watzlawick et al. 1969, S. 58f). Die Ehe-
partner weisen eine diametral entgegensetzte Kausa-
lattribution auf: Er behauptet, sich zurückzuziehen, 
weil sie nörgele; sie behauptet zu nörgeln, weil er 



sich zurückziehe. In der unendlich oszillierenden 
Reihe (Watzlawick et al. 1969, S. 60) zwischen 
"Sich-Zurückziehen" (Z) und "Nörgeln" (N), die kei-
nen definitiven Anfang und keine Ende besitzt (be-
schreibbar als Kreisstruktur) interpunktieren die 
Ehepartner die Interaktionsfolgen unterschiedlich: 
der Mann N-Z, N-Z usw., die Frau dagegen Z-N, Z-
N usw. Die nicht gelingende Beziehung zwischen 
den Partnern ist durch eine Folge unterschiedlicher 
Interpunktionen des Interaktionsgeschehens be-
stimmt.
4) "Menschliche Kommunikation bedient sich 
digitaler und analoger Modalitäten" (Watzlawick et 
al. 1969, S. 68).
Die Fassung des Axioms ist hier gekürzt. Bezugneh-
mend auf semiotische Zeichenmodelle [15] ergänzen 
die Autoren, daß digitale Kommunikationsmodalitä-
ten zwar eine komplexe und vielschichtige logische 
Syntax besäßen, aber bezogen auf den Beziehungsa-
spekt eine nur unzureichende Semantik. Umgekehrt 
dagegen wiesen analoge Modalitäten ein großes se-
mantisches Potential auf, hätten jedoch keine logi-
sche Syntax, die eine eindeutige Kommunikation er-
mögliche. Mit dieser nicht unumstrittenen Formulie-
rung soll ausgedrückt werden, daß die verbalsprach-
lichen Anteile der Kommunikation nach einem Al-
les-oder-Nichts-Prinzip (wie ein digitaler Computer) 
funktionieren, während der Emotionsausdruck, non-
verbale Expressionen, darstellende Gesten etc. konti-
nuierlichen Variationen unterliegen (wie die Zustän-
de in analogen Rechnern). Der Inhaltsaspekt von 
Kommunikation wird dominant über die digitale 
Modalität, der Beziehungsaspekt über die analoge 
Modalität übermittelt. Die Dichotomie zwischen di-
gital und analog hat in vielen, vor allem populärwis-
senschaftlichen Darstellungen der menschlichen 
Kommunikation zu erheblichen Mißverständnissen 
geführt. Die Kurzformel "Inhalt ist gleich digital" 
und "Beziehung ist gleich analog" sollte insofern mit 
aller Vorsicht betrachtet werden. Auch analoge Mo-
dalitäten der Kommunikation lassen sich als Kombi-
nationen binärer Zustände beschreiben. Die Syntax 
und Semantik natürlicher Sprachen, wie sie von 
Sprachbenutzern in ihrer Funktion Inhalte mitzutei-
len verwendet wird, führen in der Regel nicht zu ei-
ner eindeutigen Kommunikation etc.
5) "Zwischenmenschliche Kommunikationsab-
läufe sind entweder symmetrisch oder komplemen-
tär, je nachdem ob die Beziehung zwischen den Part-
nern auf Gleichheit oder Unterschiedlichkeit beruht" 
(Watzlawick et al. 1969, S. 70).

Symmetrische Beziehungen zeichnen sich nach 
Watzlawick et al. (1969, S. 69) "durch Streben nach 
Gleichheit und Verminderung von Unterschieden 
zwischen den Partnern aus", wohingegen "komple-
mentäre Interaktionen auf sich gegenseitig ergänzen-
den Unterschiedlichkeiten basieren". Hier wird der 
gleiche Aspekt von Interaktionssequenzen themati-
siert, der in dem Ansatz von Jones und Gerard [16] 
mit der Unterscheidung zwischen wechselseitiger 
Kontingenz und asymmetrischer Kontingenz als 
strukturelle Merkmale angesprochen wurde.

Watzlawicks Bedeutung liegt in der Ausarbeitung ei-
nes Beschreibungsmodells für Kommunikationsstö-
rungen auf der Grundlage der Axiome. Die wohl 
wichtigste Anwendung der pragmatischen Theorie 
der Kommunikation ist die Theorie des Double Bind 
(Bateson et al. 1956; vgl. Watzlawick et al. 1969, S. 
194ff): Wenn zwei oder mehrere Personen eine phy-
sisch und/oder psychisch lebenswichtige Interakti-
onsbeziehung zueinander unterhalten, dann führen 
Kommunikationsakte einer bestimmten Form zu ei-
ner Doppelbindung: Dabei handelt es sich um Mit-
teilungen, die etwas aussagen und die - meist in ih-
rem Beziehungsaspekt - etwas über diese Aussage 
aussagen, das die Mitteilung negiert bzw. mit ihr un-
vereinbar ist. Logisch sind solche Aussagen sinnlos, 
sie sind paradox, aber sie besitzen für den Adressa-
ten pragmatische Realität. Er kann nicht verhindern, 
mit seinem Verhalten in irgendeiner Form darauf 
reagieren zu müssen (vgl. Axiom 1). Wenn jemand 
dominant in einer Beziehungsstruktur lebt, die chro-
nisch zu Doppelbindungen neigt, und er das 
schwächste Glied in dieser Kommunikationskette 
ist, wird er individualpsychologisch betrachtet auf 
Dauer ein gestörtes Verhalten an den Tag legen. 
Watzlawick et al. (1969) versuchen auf dieser Basis 
eine kommunikationspsychologische Erklärung der 
Genese von Schizophrenie zu entwickeln - hier be-
einflußte ein Ansatz, der der Sozialpsychologie der 
Kommunikation zuzurechnen ist und dabei Modelle 
und Ansätze aus Semiotik und Soziologie zu inte-
grieren versuchte, die klinische Psychologie [17].

3. Praktische Anwendung in der Interaktionsana-
lyse

Eine Auflistung und Charakterisierung von prakti-
schen Anwendungen von Methoden, Theorien und 
Techniken aus dem Bereich der Sozialpsychologie 
der Kommunikation kann in der hier gebotenen Kür-



ze nicht gelingen. Deshalb soll exemplarisch das im 
Moment wohl vollständigste System zur Interakti-
onsanalyse, das der Sozialpsychologie entstammt, 
das System SYMLOG (Bales & Cohen 1982), etwas 
näher charakterisiert werden, um dem Leser einen 
Einblick in die Verfahrensweise bei Interaktionsana-
lysen zu geben.

SYMLOG steht für "Systematic Multiple Level Ob-
seration of Groups" und stellt eine Erweiterung des 
Schemas zur Interaktions-Prozeß-Analyse (IPA) von 
Bales (1970) dar. SYMLOG ist sowohl eine komple-
xe Analysemethode von Kleingruppen, die auf den 
Interaktionen ihrer Mitglieder und ihren gegenseiti-
gen Personenwahrnehmungen basiert, als auch "der 
Entwurf einer integrativen Rahmentheorie der Grup-
pendynamik" [18].

Die wohl wichtigste Methode bei SYMLOG ist die 
Interaktionssignierung des Verhaltens in Kleingrup-
pen. Geschulte Signierer beurteilen on-line oder an-
hand von Videoprotokollen hinreichend viele Inter-
akte der Gruppenmitglieder (aus Zeitgründen kön-
nen zumindest on-line nicht alle Interakte signiert 
werden) nach folgendem Schema auf einem Signie-
rungsbogen:
- Laufende Nr. des Interaktes;
- Wer;
- zu Wem;
- ACT/NON;
- Richtung ACT/NON;
- Geäußertes Vorstellungsbild (oder Kommentierung 
des Verhaltens);
- PRO/CON;
- Richtung des Elements;
- Vorstellungsbild Stufe (Bales & Cohen 1982, S. 
603).
Jeder erfaßte Interakt erhält einen Eintrag in allen 
Kategorien, die zusammen jeweils eine Zeile des Si-
gnierbogens ausmachen. Nach einer Laufnummer 
wird die Zeit der Äußerung festgehalten. Die Grup-
penmitglieder der zu beobachtenden Gruppe erhalten 
intern für die Signierer Namenskürzel. Wer wen 
adressiert, kann mittels dieser Kürzel aufgezeichnet 
werden. Adressat können auch mehrere Personen 
oder die ganze Gruppe (GRP) sein. In der Spalte 
ACT vs. NON(ACT) wird signiert, ob es sich um 
einen offen wahrnehmbaren verbalen Verhaltensakt 
inklusive seiner nonverbalen Anteile (ACT) handelt 
oder um ein nonverbales Verhalten, das eher unbeab-
sichtigte Gefühle und Einstellungen des Interaktan-
den zu Ausdruck bringt (NON). Sodann wird die 

"Richtung" des Interaktes signiert. Die Richtung von 
ACT/NON läßt sich als Kombination von drei Di-
mensionen bestimmen: U-D (für Upward-Down-
ward), P-N (für Positiv-Negativ) und F-B (für For-
ward-Backward). U steht für einflußnehmend/initia-
tiv/dominierend, der Gegenpol D für sich-unterord-
nend/einordnungsbereit/auf-Einfluß-verzichtend. P 
steht für positv/freundlich/partnerschaftlich, der Ge-
genpol N entsprechend für negativ/unfreundlich/ich-
bezogen. F steht für 
zielgerichtet/aufgabenorientiert/kontrolliert, der Ge-
genpol B für gefühlsbestimmt/ausdrucksvoll/spon-
tan. Da alle Dimensionen beliebig miteinander kom-
biniert werden können (UPF, UPB, UP, ... PF, PB, ... 
DN, DNF, DNB), hat der Signierer die Aufgabe, 
zwischen 26 Möglichkeiten [19] der Richtungsko-
dierung von ACT/NON auszuwählen, was deutlich 
macht, daß ein ausgiebiges Training der Signierer 
notwendig ist [20]. In der nächsten Spalte wird das 
"inhaltliche Vorstellungsbild" kurz verbal gekenn-
zeichnet. Gibt es mehrere Signierer für eine Interak-
tionssitzung, was die Regel darstellt, kann auf diese 
Weise abgeglichen werden, auf welche Kommunika-
tionsakte sich die jeweiligen Kodierungen beziehen. 
Die letzten drei Spalten dienen der Kodierung dieses 
Inhalts in der SYMLOG-Sprache. In der Spalte 
PRO/CON wird kodiert, ob der Interaktand mit sei-
ner Äußerung dem Vorstellungsbild zustimmend 
(PRO) oder ablehnend (CON) gegenübersteht. Auch 
das Vorstellungsbild erhält wieder eine Richtungsko-
dierung als Kombination der 3 Dimensionen U-D, P-
N und F-B, wobei hier der Kommunikationsinhalt 
und nicht der Akt mit einer der 26 möglichen Kom-
binationen kodiert wird. Die letzte Spalte klassifi-
ziert die geäußerten Vorstellungsbilder in ihrer Nähe 
bzw. Distanz zum psychischen Selbstbild des sich 
äußernden Interaktanden: Selbst (SEL), Andere 
Gruppenmitglieder (AND+Namenskürzel), die 
Gruppe der Interaktanden als Ganzes (GRP), Situa-
tionen der unmittelbar umgebenden Umwelt (SIT), 
Gesellschaft bzw. Institutionen, soziale Klassen etc. 
(GES) und Bilder in der Phantasie des Akteurs 
(FAN).

Bales und Cohen (1982) geben viele Beispiele für 
adäquate Kodierungen. Der Kommunikationsakt ei-
nes Interaktanden mit dem Namenskürzel TOM, der 
in einer 1. Gruppensitzung nach ca. 10 Minuten, um 
das Eis zu brechen, mit entsprechender Mimik und 
Gestik sagen würde: "Das ist aber eine wirklich 
freundliche Gruppe, die sich hier zusammengefun-
den hat", könnte nach Bales und Cohen (1982, S. 



263) in der SYMLOG-Sprache wie folgt kodiert 
werden:

10 TOM GRP ACT UP eine wirklich freundliche 
Gruppe PRO UP (in) GRP

Interaktionssignierungen ganzer Gruppensitzungen 
können mithilfe verschiedener Verfahren der Daten-
aggregation und -transformation, auf deren Darstel-
lung hier verzichtet wird [21], als graphische Feld-
diagramme dargestellt werden. Es handelt sich um 
2-dimensionale quadratische Darstellungen mit 16 
gleichgroßen Quadranten. Die (Achsen-)Dimension 
F-B und P-N spannen eine Fläche auf. Alle Interak-
tanden einer Gruppe sind in diesem Feld in Relation 
zu den anderen Gruppenmitgliedern lokalisiert. Ihre 
jeweilige Ausprägung in der U-D Dimension ist 
durch die Größe von Kreisen um ihren jeweiligen 
Lokalisationsort gekennzeichnet (je höher ihre U-
Ausprägung ist, desto größer ist der Kreis). Mittels 
weiterer graphischer Darstellungsmittel [22] läßt 
sich eine anschauliche Momentaufnahme der Grup-
pendynamik erstellen, die in der Interaktionssitzung 
zum Ausdruck kam. Die Konstellation des gruppen-
dynamischen Feldes einer jeweiligen Sitzung kann 
den Beteiligten zurückgemeldet werden, so daß auf 
dieser Basis Maßnahmen eingeleitet werden können, 
die möglicherweise zur Verbesserung der Beziehun-
gen und interaktiven Prozesse in der Gruppe führen.

Wir beenden unsere Ausführungen mit einer kurzen 
Liste von heuristischen Hypothesen von Bales und 
Cohen (1982). Es handelt sich um kritische Aspekte 
im Gruppengeschehen, deren spezifische Ausprä-
gung sich durch die Felddiagramme verhersagen las-
sen, und um strategische Möglichkeiten zur Grup-
penveränderung auf der Basis der Felddiagramme.
1) Vor allem für die Anfangsphase einer Gruppe gilt: 
Dominierende Mitglieder haben eine hohe Wahr-
scheinlichkeit aneinanderzugeraten (Bales & Cohen 
1988, S. 111ff). Hohe Werte in der U Dimension rei-
chen dazu hin, große Unterschiede in der P-N und F-
B Dimension zwischen den Personen sind nicht not-
wendig.
2) Nach der Anfangsphase einer Gruppe gilt: Rand-
ständige Gruppenmitglieder im Felddiagramm wer-
den mit hoher Wahrscheinlichkeit "früher oder spä-
ter" aneinandergraten (Bales & Cohen 1982, 
S.121ff).
3) Es gilt: "Einflußarme Gruppenmitglieder kommen 
erst spät zur Geltung" (Bales & Cohen 1982, S. 
134ff).

4) "Auffallende Vorstellungsinhalte können die 
Gruppe polarisieren oder zusammenschließen" (Ba-
les & Cohen 1982, S. 139ff). Vorstellungsinhalte der 
Typen SIT, GES und FAN sind stärker als gruppen-
bezogene Inhalte dazu in der Lage, die Gruppe näher 
zusammenzuführen (z.B.: Alle Gruppenmitglieder 
interagieren mit "CON Vorstellungsinhalt"; z.B. eine 
politisch polarisierte Studentengruppe gegen (CON) 
das Vorstellungsbild "Zustände an der Universität") 
oder sie in zwei oder sogar mehrere Lager zu polari-
sieren (z.B.: eine PRO und eine CON Fraktion).
5) eine Polarisation der Gruppe begünstigt sowohl 
die Herausbildung von Führern als auch von Unter-
gruppen (Bales & Cohen 1982, S. 162ff).
6) "Polarisationen sind neutralisierbar durch Vermitt-
lung, Schaffung eines Sündenbocks oder Machtaus-
übung" (Bales & Cohen 1982, S. 169ff). Die Polari-
sation einer Gruppe wird im Felddiagramm gra-
phisch durch zwei umschließende Kreise dargestellt, 
die jeweils eine der beiden polarisierten Teilmengen 
von Gruppenmitgliedern enthalten. Ein Gruppenmit-
glied mit einer deutlichen P-Ausprägung und hinrei-
chender U-Ausprägung in der Nähe der Balancelinie 
zwischen den beiden Polarisationskreisen kann als 
Mediator (Vermittler) tätig werden und die polari-
sierte Gruppe einigen. Eine Person, die auf der Ba-
lancelinie, aber auf der anderen Seite der Polarisati-
onskreise im Felddiagramm notiert ist, läuft Gefahr, 
in die Sündenbockrolle zu geraten: Konflikte zwi-
schen den beiden Untergruppen lassen sich beseiti-
gen, indem der Sündenbock zur Ersatzzielscheibe 
der Konflikte zwischen den Untergruppen wird.
7) Obwohl die Felddiagramme oft eine Mittelwerts-
darstellung (gemittelt über Interaktionssignierer oder 
das Rating der Gruppenmitglieder) der Dynamik ei-
ner Gruppe darstellen, gilt für jeden individuellen 
Gruppenteilnehmer aufgrund seiner jeweils einmali-
gen Perspektive: "Jedes individuelle Feld ist einma-
lig" (Bales & Cohen 1982, S. 182ff).

Von der Personenwahrnehmung als Ausgangspunkt 
für Interaktionsprozesse kehren wir damit, über die 
Analyse von Beziehungsstrukturen, Interaktionspro-
zessen und gruppendynamischen Prozessen, wieder 
zum Individuum zurück, das sich auch in der Inter-
aktion als einmalig und individuell auszeichnet.

4. Ausblick

Dem Leser wird aufgefallen sein, daß wir vornehm-
lich ältere Literatur berichtet haben. Dies liegt u.a. 



daran, daß sich die modernere Sozialpsychologie 
mehr den kognitiven Prozessen des Individuums bei 
der Repräsentation sozialer Reize zugewendet hat 
und Kommunikationsprozesse weitgehend ignoriert. 
Diese lassen sich in ihrer Dynamik nicht einfach 
operationalisieren, so daß Laborstudien, die in der 
experimentell arbeitenden Psychologie bevorzugt 
werden, nur unter schwierigen methodischen Um-
ständen durchführbar sind. Bales hat sich insofern 
auch immer in der akademischen Sozialpsychologie 
als Außenseiter verstanden. Von allen neueren sozi-
alpsychologischen Lehrbüchern für das gesamte 
Fach ist nur das Buch des australischen Psychologen 
Forgas (1992) konsequent aus einer kommunikati-
onsorientierten Perspektive verfaßt.

Die Grundannahme kognitiver Ansätze der zwi-
schenmenschlichen Kommunikation besteht darin, 
daß Wahrnehmungs-, Gedächtnis- und Informations-
verarbeitungsprozesse von Interaktanden ihr soziales 
Handeln bestimmen. In der Sprachpsychologie wird 
mittlererweile die Situation und der soziale Kontext 
von Äußerungsakten stärker berücksichtigt. Jedoch 
wird dort meist wieder immer nur ein monadisches 
Subjekt thematisiert, das sich in Situationen und 
Kontexten befindet. Um die Sozialpsychologie der 
Kommunikation zu befördern, wäre es notwendig, 
die Erkenntnisse der Sprachpsychologie zu nutzen 
und sie für dynamische soziale Kontexte von zumin-
dest interagierenden Dyaden auszuarbeiten. Die 
Sprachpsychologie könnte hier Hilfestellung gewäh-
ren, indem sie selbst Prozesse der Kommunikation 
zwischen Subjekten wieder stärker zum Thema 
macht und nicht nur die Sprachproduktion und das 
Sprachverstehen einzelner Subjekte. Doch dieses 
bleibt ein Projekt zukünftiger Forschung.

Anmerkungen

[1] Vgl. neben den klassischen Texten von Mead, Goff-
man usw. exemplarisch Geulen 1982.

[2] Die Psychologie der Gruppe ist wissenschaftsge-
schichtlich der ältere Gegenstand der Sozialpsychologie 
(z.B. Hofstätter 1957). Die Untersuchung der sozialen In-
teraktion ist jünger und entstand als Thema der Sozialpsy-
chologie erst in Auseinandersetzung mit den Konzepten 
der Mikrosoziologie.

[3] Die Erforschung der nonverbalen Formen der Kom-
munikation steht auf der Grenzlinie zwischen Sozialpsy-
chologie und Semiotik; als Überblicksdarstellung vgl. den 
ausgezeichneten Artikel "Nonverbal Communication" von 
Adam Kendon in Sebeok 1986.

[4] Zu diesem Komplex liegt eine umfangreiche soziolo-
gische Literatur vor, die oft weite Verbreitung hat; dabei 
werden vielfach Modelle des Spielens als Metaphern für 
interaktive Prozesse eingesetzt; vgl. z.B. Berne 1967.

[5] Die Sozialpsychologie steht darum auch in der Nach-
barschaft solcher Disziplinen wie Linguistik, Semiotik, 
Texttheorie, soweit diese sich mit der En-/Dekodierung 
von Inhalten und deren Bedingungen befassen.

[6] Vgl. Ekman & Friesen 1971; Ekman, Sorenson & 
Friesen 1969.

[7] Vgl. hierzu auch die Diskussionen, die um die These 
geführt wurden, daß in medialer Berichterstattung die Ka-
meraperspektive die Attribuierung der abgebildeten Per-
sonen beeinflusse; vgl. Kepplinger 1979; Merten 1982; 
neuerdings dazu: Merdian 1986.

[8] Neuere Diskursanalysen linguistischer Prägung unter-
suchen nichtverbales Verhalten im Abgleich mit den 
Kommunikationsstrategien der Akteure; vgl. z.B. Wein-
rich 1992.

[9] Vgl. Walster et al. 1978; Hatfield et al. 1979. 

[10] Vgl. z.B. Chadwick-Jones 1976.

[11] Vgl. Heider 1958; Newcomb 1956; Festinger 1957; 
Osgood & Tannenbaum 1955.

[12] Vgl. z.B. Irle 1975 u. 1991.

[13] Vgl. z.B. Upmeyer 1985; Frey & Irle 21993.

[14]  Nach Newcomb 1953.

[15] Vgl. z.B. Morris 1938.

[16] 1967; vgl. oben, Kap. 2.1.3.

[17] Schon der 1969er-Text von Watzlawick et al. deutete 
darauf hin, daß Modelle der phänomenologischen Sozio-
logie (insbesondere die Entwürfe von Mead, Schütz und 
Goffman sowie die Arbeiten aus der Ethnomethodologie) 
zunehmend in die Sozialpsychologie der Kommunikation 
einbezogen werden: Der einzelne setzt sich mittels und 
vermittelt durch Symbolsysteme, Konstrukte aus Werten, 
Normen und Traditionen, zu anderen und zur Objektwelt 
in Beziehung. Das wichtigste Instrument zur Orientierung 
in einer Gruppe sind gegenseitige Erwartungen. Als einen 
neueren Entwurf in diese Richtung vgl. Delhees 1994.

[18] So die deutschen Übersetzer (Schneider und Orlik) 
in: Bales & Cohen 1982, S. 24.

[19] Kombinatorisch gibt es 27 Möglichkeiten; ein in al-
len Dimensionen neutraler Akt ist jedoch nicht vorgese-
hen.

[20] Vgl. Bales & Cohen 1982, Anhang A: SYMLOG-De-
finitionen der Richtungskodierungen, S. 519-574.



[21] Vgl. dazu die einschlägigen Kapitel in Bales und Co-
hen 1982; Teil V: Anhänge zur Verfahrenstechnik.

[22] Dominanzdreieck, Umkreis, Polarisations- Unifikati-
ons-Schablone mit Referenzrichtung, Oppositionsrichtung 
sowie Sündenbock- und Mediatorrichtung etc.
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