1/3

Man wird, wie es die anderen erwarten: 
Das Andorra-Phänomen! 
Der amerikanische Soziologe Merton beschrieb eine wirtschafts-soziologische Parabel, zu deren Charakterisierung er den Begriff „Self-fulfilling prophecy“ prägte1). Er meinte damit, dass eine Voraussage oder eine ursprüngliche falsche Meinung selbst die Ursache dafür sein kann, dass sie sich später bestätigt. Das klingt ein bisschen abstrakt, deshalb zunächst Mertons Geschichte:

Über die First National Bank, eine angesehene und traditionsreiche amerikanische Bank, tauchte im Jahr 1932, als die Wirtschaftskrise mit Mühe und Not gerade überwunden war, plötzlich das Gerücht der Illiquidität auf. Es hatte einen Ansturm der Kunden auf die Bankschalter zur Folge.

Die erste Welle des Ansturms wiederum liess die übrigen Kunden um ihr Geld fürchten und führte zur Kündigung aller Konten. Im Nu war die Bank tatsächlich zahlungsunfähig, obwohl vorher keine Rede war. Das falsche Gerücht selbst hatte bewirkt, dass es zur Wahrheit wurde.

Eine Schilderung, die eindrucksvoller ist als die meisten Experimente zu diesem Thema, gibt Max Frisch in seinem Theaterstück „Andorra“:

Ein braver Bürger des fiktiven Landes Andorra hat das angebliche Judenkind Andi aus dem „Land der Schwarzen“ mitgebracht, um es vor dem dortigen Judenpogrom zu retten. In Wirklichkeit ist Andi sein unehelicher Sohn, was aber vertuscht werden soll. Auch Andi selbst weiss nicht die Wahrheit über seine Herkunft. Nun gibt es aber auch in Andorra Vorurteile gegenüber Juden; man erwartet von ihnen Geldgier, Hinterhältigkeit, eine gebückte Haltung und ganz bestimmte Gesten. Einen anderen Beruf als den des Kaufmanns traut man einem Juden in Andorra nicht zu. Anfangs wehrte sich Andi gegen diese Schablone, aber allmählich beugte er sich dem Druck, zeigt wirklich nur noch Interesse fürs Geldverdienen und reibt sich, wie man es von ihm erwartet, ständig die Hände. Er lernt die Rolle, die man ihm vorschreibt, so gut, dass er die Wahrheit nicht glauben kann, als ihn sein Vater schliesslich aufklärt. Die Schwarzen, die in Andorra einmarschieren, erkennen ihn sofort als typischen Juden und bringen ihn um.

Die Beobachtung, dass sich ein Mensch den Erwartungen eines anderen so anpasst, dass dessen ursprüngliches Fehlurteil allmählich zutrifft, wird gelegentlich nach Frischs Theaterstück „Andorra-Phänomen“ genannt. Dieses Phänomen liefert einen wichtigen Teil der Erklärung dafür, weshalb manche Leute ein Leben lang auf ihre Menschenkenntnisse stolz sein können, obwohl sie mehr falsche als richtige Urteile über andere abgeben.

1) R. K. Merton: die Eigendynamik gesellschaftlicher Voraussagen; in: Ernst Topitsch (Hrsg.): Logik der Sozialwissenschaften, Köln 1965

Wenn jemand stolz darauf hinweist, dass er immer schon von Anfang an weiss, was von jemandem zu erwarten ist, so übersieht er dabei den Einfluss, den seine Erwartungen auf die Erfüllung der Prognose hat.

Das kann bei der Beurteilung von Mitarbeitern ganz entscheidende Konsequenzen haben. Ein Vorgesetzter, der seinen Mitarbeiter für unselbständig hält, wird ihm nur eng umgrenzte Aufgabenbereiche delegieren und selbst deren Ausführung streng kontrollieren. Der Mitarbeiter hat praktisch keine Chance, Selbständigkeit zu zeigen oder sich an größeren Aufgaben zu erproben und dazuzulernen. Er wird im Gegenteil immer abhängiger von seinem Vorgesetzten, je mehr dieser ihn kontrolliert und überwacht. Der Vorgesetzte hat keine Ahnung davon, dass eigentlich er die Verantwortung dafür trägt, wenn er nach einigen Jahren konstatieren „muss“, der Mitarbeiter sei für grössere Aufgaben nicht geeignet.

Noch fehlen umfangreichere experimentelle Untersuchungen über das „Andorra-Phänomen“ in Betrieben oder anderen Wirtschaftsorganisationen. Wir müssen uns deshalb an ein Experiment halten, das der amerikanische Sozialpsychologe Rosenthal an einer Schule durchführte, dessen Ergebnisse im Grossen und Ganzen allerdings auch auf Wirtschaftsorganisationen übertragbar sein dürften.

Rosenthal untersuchte zu Beginn eines Schuljahres die Schüler sämtlicher 18 Klassen   (1. bis 6. Klasse) einer Grundschule mit einem Intelligenztest. Nach einem Zufallsschlüssel wählte er 20% der Schüler aus. Diese 20% bezeichnete er den Lehrern gegenüber – ohne Rücksicht auf die tatsächlichen Testergebnisse – als die intelligentesten, von denen der grösste Lernzuwachs zu erwarten sei. Die Kinder erfuhren nichts über die Testergebnisse. 

Am Ende des Schuljahres wurden alle Schüler erneut einer Intelligenzprüfung unterzogen. Die wesentlichsten Ergebnisse waren:

1. Der durchschnittliche Zuwachs an Intelligenz war bei den angeblich intelligenten Schülern höher als bei den anderen.

2. Die „intelligenteren“ Schüler wurden von den Lehrern als „interessierter, neugieriger und glücklicher“ bezeichnet.

3. Die Kinder, die in der (nicht als intelligenten bezeichneten) Kontrollgruppe den grössten Fortschritt machten, wurden von den Lehrern als unangepasst und vorlaut bezeichnet.

Es bestätigt sich also nachträglich die ursprüngliche Meinung über Intelligenzverteilung in den Schulklassen. Die Lehrer hatten diejenigen Schüler besonders gefördert, häufiger gelobt und seltener getadelt, von denen sie glaubten, besondere Leistungen erwarten zu können.

Sympathie und Ähnlichkeit

Sympathie und Ähnlichkeit hängen eng zusammen: Menschen, die Ähnlichkeit mit uns haben, sind uns sympathischer als andere; umgekehrt gilt auch: Jemandem, der uns sympathisch ist, schreiben wir ähnliche Merkmale zu, wie uns selbst.

Dieser Sachverhalt hat Konsequenzen für die Beobachtertätigkeit: Zahlreiche Untersuchungen belegen, dass Personen, die man sympathisch bzw. unsympathisch findet, in vielen Persönlichkeitsmerkmalen besser bzw. schlechter eingestuft werden.

Der Beurteiler belegt z.B. einen Teilnehmer eines Seminars mit ähnlichen Wertungen, wie er sie für sich selbst reklamiert. Hält er sich z.B. für einfallsreich und gerecht (wie die weitaus meisten Menschen), so wird er in der Regel auch dem Teilnehmer, der ihm sympathisch ist, überdurchschnittlichen Einfallsreichtum und eben solches Gerechtigkeits-empfinden zuschreiben.

Teilt man ihm nach einem Test mit, dass es mit seinen Einfällen nicht so weit her ist, dann stuft er auch den anderen bei der nächsten Beurteilung niedriger ein.

Stärker noch ist der Zusammenhang zwischen Sympathie und Einstellung. Hat ein anderer die gleichen Einstellungen, so ist er einem eher sympathisch als jemand mit abweichender Meinung. Umgekehrt vermutet man bei jemandem, den man sympathisch findet, ähnliche Einstellungen wie man selber hat.
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