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Abstract

Zielsetzung der vorliegenden Arbeit ist es, zu beantworten, ob es einen Zusammenhang zwischen
den Big Five Personlichkeitsmerkmalen des Empfangers und der Interpretation von Nachrichten gibt
und ob sich dieser empirisch feststellen lasst. Dabei bilden auf kommunikationspsychologischer
Seite das Kommunikationsquadrat nach Schulz von Thun und auf personlichkeitspsychologischer
Seite das Funf-Faktoren-Modell (Big Five) der Personlichkeit das theoretische Fundament dieser
Arbeit. Um die Forschungsfrage zu beantworten, wurde eine quantitative Studie durchgefuihrt. Mit
Hilfe eines Online-Fragebogens wurden die grundlegenden Personlichkeitsdimensionen Extraver-
sion, Neurotizismus, Offenheit fiir Erfahrungen, Gewissenhaftigkeit und Vertraglichkeit sowie das
Interpretationsverhalten, operationalisiert durch die Auspragung der vier Ohren Appell-Ohr, Sach-
Ohr, Beziehungs-Ohr und Selbstoffenbarungs-Ohr, in der Annahme, dass je nach Auspragung der
vier Ohren, Nachrichten bevorzugt auf den jeweiligen Ebenen interpretiert werden, erfasst. Nachdem
die Datensatze der 133 befragten Personen bereinigt und aufbereitet wurden, erfolgte eine Korrela-
tionsanalyse zur Ermittlung der Zusammenhange. Auf diese Weise konnten beispielsweise Zusam-
menhange zwischen Neurotizismus und der Auspragung des Beziehungs-Ohrs und dem negativen
Zusammenhang zur Auspragung des Sach-Ohrs sowie den positiven Zusammenhéngen zwischen
Vertraglichkeit und der Auspragung des Sach-Ohrs und des Appell-Ohrs festgestellt und somit be-
vorzugte Interpretationsverhalten nachgewiesen werden. Diese Ergebnisse liel3en sich vor dem Hin-
tergrund der theoretischen Erkenntnisse und des aktuellen Forschungsstandes sinnvoll interpretie-
ren, wodurch mégliche Rickschlisse beispielsweise hinsichtlich eines emotionalen oder sachlichen
Interpretierens von Nachrichten und eventuellen Auswirkungen auf soziale Beziehungen gezogen

werden konnten.
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Abstract

The objective of this paper is to answer whether there is a relationship between the Big Five person-
ality traits of the recipient and the interpretation of messages and whether this can be established
empirically. In this context, the communication square according to Schulz von Thun on the side of
communication psychology and the five-factor model (Big Five) of personality on the side of person-
ality psychology form the theoretical foundation of this work. In order to answer the research ques-
tion, a quantitative study was conducted. With the help of an online questionnaire, the basic person-
ality dimensions of extraversion, neuroticism, openness to experience, conscientiousness, and
agreeableness, as well as interpretive behavior, operationalized by the four ears appeal ear, factual
ear, relationship ear, and self-revealing ear, were assessed on the assumption that messages are
interpreted preferentially at the respective levels, depending on the characteristics of the four ears.
After the data sets of the 133 interviewed persons were cleaned and processed, a correlation anal-
ysis was carried out to determine the relationships. In this way, for example, correlations between
neuroticism and the expression of the relationship ear and the negative correlation to the expression
of the factual ear as well as the positive correlations between agreeableness and the expression of
the factual ear and the appeal ear could be determined and thus preferred interpretation behaviors
could be proven. These results could be meaningfully interpreted against the background of theoret-
ical findings and the current state of research, whereby possible conclusions could be drawn, for
example, with regard to an emotive or factual interpretation of messages and possible effects on

social relationships.
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Zusammenhang zwischen Big Five Personlichkeitsmerkmalen und Interpretation von Nachrichten

1 Einleitung

1.1 Theoretische Annaherung

,ES ist nicht entscheidend, was ich sage, sondern was der andere hort“ (Birkenbihl, n.d. zitiert nach
Tewes, 2010, S. 3). Diese Aussage fuhrt zu der Annahme, dass Gesagtes nicht gleich dem Gehorten
entspricht und betont den Interpretationsspielraum des Empfangerst. Eine Annahme, die auch der
Kommunikationspsychologe Friedemann Schulz von Thun (2011, S. 27) vertritt, der in seiner Arbeit
bestétigt, dass gesendete und empfangene Nachricht mal starker und mal schwacher lberein-
stimmt. Wie kann es auch anders sein, wenn der Sender, so Schulz von Thun (2011, S. 76), im
Ungewissen daruber ist, wie das was er von sich gibt, vom Empfanger aufgenommen wird. Den Tell
des Kommunikationsprozesses, in dem die Nachricht auf den Empfanger trifft, beschreibt er bildlich
als Saat, die auf eine Art psychischen Boden fallt und dort etwas anrichtet, das er in gleichem Zu-
sammenhang als psycho-chemische Reaktion bezeichnet, die entsteht, wenn zwei harmlose Stoffe
aufeinandertreffen und zu einer explosiven Verbindung werden (Schulz von Thun, 2011, S. 76-77).
Trifft beispielsweise eine gedulRerte Kritik auf einen Empféanger, der es als selbstwertbeeintrachti-
gend oder gar schlimm betrachtet, Fehler zu machen, kann diese Aggressionen oder Verwunderung
hervorrufen und damit tatséchlich eine Art explosive Wirkung entfalten. Auf der anderen Seite wird
diese Kritik von einem Empfanger, bei dem gemachte Fehler zu keinerlei Selbstwert-Einbuf3en fih-
ren, eher als konstruktiv und unschadlich betrachtet werden (Schulz von Thun, 2011, S. 77). Ob im
Kreise der Familie oder im beruflichen Alltag im Kollegium hat mit hoher Wahrscheinlichkeit jeder
schon Erfahrungen damit gemacht, dass eine Nachricht abhangig vom Empfanger voéllig unter-
schiedliche Reaktionen hervorrufen kann und diese Reaktionen durchaus tberraschend sein kon-
nen. Diese Perspektive legt nahe, dass die Persdnlichkeit eines Menschen bei der Interpretation von
Nachrichten eine grof3e Rolle zu spielen scheint. Einige Studien befassen sich bereits mit Zusam-
menh&ngen zwischen der Persodnlichkeit bzw. den Personlichkeitsmerkmalen und unterschiedlichen
Facetten der Kommunikation und kdnnen diese auch belegen. So konnte beispielsweise festgestellt
werden, dass extrovertierte Menschen mehr und langer sprechen, verstarkt Blickkontakt halten und
geringere raumliche Distanzen zu ihrem Gegenuber einnehmen. Ein deutlicher Beleg fur den Zu-
sammenhang zwischen Personlichkeit und Kommunikationsfahigkeit (Wallbott, 1995 zitiert nach
Lang, 2008, S. 100). Allerdings konnten trotz intensiver Recherche nur wenige Studien gefunden
werden, die sich im engeren Sinne mit der Personlichkeit des Empfangers und der Wahrnehmung

bzw. der Interpretation von Nachrichten beschaftigen.

Daher greift diese Arbeit an dieser Stelle die Gedanken von Schulz von Thun (2011, S. 76-77) auf
und beschéftigt sich mit der Nachricht, also der Saat, und den individuellen Persénlichkeitsmerkma-

len eines Menschen als ein relevanter Teil des psychischen Bodens und versucht einen empirischen

Y Innerhalb dieser Arbeit wird auf eine genderneutrale Ansprache geachtet. Da die Begriffe des Senders und
des Empfangers aus den zugrunde liegenden Modellen hervorgehen, wird das verwendete generische Mas-
kulinum fur diese Arbeit ibernommen. Die Bezeichnung schlief3t ausdruicklich alle Personengruppen mit ein.
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Zusammenhang zwischen Big Five Personlichkeitsmerkmalen und Interpretation von Nachrichten

Zusammenhang hinsichtlich der Interpretation von Nachrichten zu ermitteln. Dazu bilden auf kom-
munikationspsychologischer Seite das Kommunikationsquadrat nach Schulz von Thun und auf per-
sonlichkeitspsychologischer Seite das Funf-Faktoren-Modell (FFM) der Personlichkeit, mit seinen

funf Personlichkeitsdimensionen (Big Five), das theoretische Fundament dieser Arbeit.

1.2 Zielsetzung der Arbeit

Die Zielsetzung der vorliegenden Arbeit ist es, zu beantworten, ob es einen Zusammenhang zwi-
schen der Personlichkeit des Empfangers und der Interpretation von Nachrichten gibt. Die For-
schungsfrage lautet dementsprechend: Lasst sich ein empirischer Zusammenhang zwischen den
Big Five Personlichkeitsmerkmalen und der Interpretation von Nachrichten ermitteln? Auf dem Weg
diese zentrale Frage zu beantworten, sollen Schritt fir Schritt weitere relevante Fragen beantwortet
werden, wie beispielsweise die, was Nachrichten so komplex macht und warum sie das Potenzial
haben, unterschiedlich interpretiert zu werden oder wie die Persdnlichkeit eines Menschen am bes-
ten beschrieben und erfasst werden kann. Zur Erhebung der relevanten Daten soll ein Online-Fra-
gebogen dienen, welcher sich aus zwei Teilen zusammensetzt. Im ersten Teil soll der B5T® Big-
Five-Personlichkeitstest die grundlegenden Dimensionen der Personlichkeit des Empfangers erfas-
sen (Satow, 2020a, S. 4). Der zweite Teil des Fragebogens soll ermitteln, wie die einzelnen am Test
teilnehmenden Personen eine Nachricht interpretieren. Die erhobenen Daten sollen mittels
Korrelationsanalyse auf mégliche Zusammenhénge Uberprift werden, woraufhin die Ergebnisse vor
dem Hintergrund der bis dahin gewonnenen theoretischen Erkenntnisse und des aktuellen For-

schungsstandes interpretiert und eingeordnet werden sollen.

1.3 Aufbau der Arbeit

Zunachst werden in Kapitel 2 die theoretischen Hintergriinde hinsichtlich der Kommunikation und
Kommunikationspsychologie erlautert und in diesem Zuge wesentliche Begriffsbestimmungen vor-
genommen. Daruber hinaus werden kommunikationspsychologische Modelle beschrieben, die in
direktem Bezug zu dem im Fokus stehenden Kommunikationsquadrat stehen und wesentlich zu
dessen Entstehung beigetragen haben. Auf das Kommunikationsquadrat wird in Unterkapitel 2.3
ausfuhrlich eingegangen. Dabei wird der theoretische Bezug zwischen dem Modell von Schulz von
Thun und der Personlichkeit des Empfangers hinsichtlich seines individuellen Horstils und eng damit
verbunden, dem individuellen Interpretieren von Nachrichten, hergestellt. Kapitel 3 nimmt den As-
pekt der Personlichkeit auf und stellt analog zu Kapitel 2 die theoretischen Hintergriinde dar, indem
zunéachst durch Begriffserklarungen ein gemeinsames Verstandnis geschaffen wird. AnschlieRend
wird nach einer kurzen Erlauterung der Entstehung der Big Five und deren theoretischen persén-
lichkeitspsychologischen Hintergriinden auf das Finf-Faktoren-Modell als Referenzmodell einge-
gangen. Besonders im Fokus stehen dabei die fliinf Persdnlichkeitsdimensionen (Big Five) und deren
Charakterisierung sowie deren Erfassung. Kapitel 4 gibt einen groben Uberblick tiber den aktuellen

Forschungsstand, indem insbesondere auf zwei Studien eingegangen wird, die sich auf der einen
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Seite mit der Personlichkeit des Empfangers und auf der anderen Seite mit dem aktiven, empathi-
schen Horen, beziehungsweise seinem bevorzugten Horstil, beschaftigen. In Kapitel 5 werden
neben der zentralen Forschungsfrage weitere Fragestellungen formuliert, welche aus den bisherigen
Erkenntnissen, die sowohl aus den theoretischen Hintergriinden als auch aus Studienergebnissen
gewonnen werden konnten, hergeleitet werden. Bezogen auf diese Fragestellungen werden einige
Hypothesen gebildet, die zu einer differenzierteren Betrachtung der Forschungsfrage fihren sollen.
AnschlieRend umfasst Kapitel 6, begonnen mit dem allgemeinen Forschungsdesign, der
Stichprobenauswahl und deren Rekrutierung, der Erhebung der Daten bis hin zur geplanten
statistischen Auswertung, alle Themen hinsichtlich der Methodik, die dieser Arbeit zugrunde liegen.
Nachdem die erhobenen Daten in Kapitel 7 analysiert und ausgewertet sowie die eingesetzten
Methoden kritisch betrachtet wurden, werden die Ergebnisse in Kapitel 8 interpretiert. Dabei wird
unter Bezugnahme auf die gebildeten Hypothesen auf die zentrale Forschungsfrage eigegangen.
Die Arbeit schlie3t darauthin mit Kapitel 9 und einem Fazit dariber ab, ob die gesteckten Ziele er-
reicht wurden und die Fragen hinreichend beantwortet werden konnten. Neben einer kurzen Zusam-
menfassung der wichtigsten Ergebnisse stehen innerhalb einer Reflektion die kritische Betrachtung,
mogliche Einschréankungen und ein Ausblick Uber den zukinftigen Einsatz der Erkenntnisse im Fo-

kus.
2 Theoretische Grundlagen der Kommunikation

2.1 Kommunikation und Kommunikationspsychologie

,Kommunikation ist die Ubermittlung bzw. der Austausch von Informationen“ (Graumann, 1972 zitiert
nach Nerdinger et al., 2019, S. 64). Der Grundvorgang der Kommunikation kann damit beschrieben
werden, dass ein Sender eine in erkennbare Zeichen verschlisselte Nachricht an einen Empfanger
sendet, der sie entschlisselt (Schulz von Thun, 2011, S. 27). Die Nachricht bezeichnet dabei den
Kommunikationsinhalt, wobei sich die gesendete und die aufgenommene Nachricht mehr oder

weniger unterscheiden kdnnen (Six et al., 2007, S. 21).

Grundsatzlich lassen sich drei Arten der Kommunikation unterscheiden: Die mundliche (verbale),
die nonverbale (Gestik, Mimik, Kérperhaltung) und die schriftiche Kommunikation (Nerdinger et al.,
2019, S. 66). Sie kann zwischen zwei oder mehr Beteiligten, direkt oder indirekt, Uber
unterschiedliche Medien, stattfinden (Six et al., 2007, S. 21). Um den Kommunikatonsprozess
praziser beschreiben zu kénnen, bietet es sich an, Antworten auf folgende Frage zu finden (Frindte
& Geschke, 2019, S. 194):

~Wer sagt was zu wem bzw. durch welches Medium mit welchem Effekt?“ (Lasswell, 1948
zitiert nach Frindte & Geschke, 2019, S. 194).

Lasswell unternahm mit seiner Formel den Versuch, die zentralen Forschungsfelder innerhalb der
Kommunikationsforschung darzustellen und erschuf damit den Ausgangspunkt zahlreicher

differenzierter kommunikationswissenschaftlicher Perspektiven (Frindte & Geschke, 2019, S. 194-
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195). Gegenstand der Kommunikationspsychologie sind die Strukturen und Prozesse der
zwischenmenschlichen Kommunikation im Kontext unterschiedlicher sozialer Systeme und die
Resultate der Kommunikation (Frindte, 2001, S. 23). Nach dieser Umschreibung beschéftigt sich die
Kommunikationspsychologie unter anderem mit zwei Fragen, die fur diese Arbeit von besonderer
Bedeutung sind. Zum einen die Frage nach den Einflussfaktoren auf Seiten der Individuen und zum
anderen die Frage nach den Ergebnissen und Folgen, die aus der Kommunikation resultieren (Six
et al., 2007, S. 27). Im Laufe der Zeit wurden unterschiedliche Ansatze und Modelle entwickelt, die
sich jeweils unterschiedlichen Aspekten der Kommunikation widmen (Traut-Mattausch & Frey, 2006,
S. 536).

Um sich den zu Beginn  der  Arbeit formulierten Forschungsfragen  auf
kommunikationswissenschaftlicher Seite anzunéhern, bietet sich die Betrachtung eines Modells von
Schulz von Thun besonders an. Sein Kommunikationsquadrat (auch 4-Ohren-Modell genannt) wird
in Unterkapitel 2.3 ausftuhrlich vorgestellt. Zuvor beschatftigt sich das nachste Unterkapitel mit zwei
Modellen, die gemafl Schulz von Thun (2011, S. 33) eine Art Grundlage fir das

Kommunikationsquadrat darstellen.

2.2 Das Organon-Modell und das Zwei-Ebenen-Modell

Das sprachtheoretische Organon-Modell wurde von Karl Buhler (1934) mit dem Hintergrund entwi-
ckelt, Antworten auf die Frage, wer was wie zu wem sagt, zu finden (Frindte & Geschke, 2019, S.
195). Kernelement dieses Modells sind die drei Beziehungen des Zeichens zu bezeichnetem Objekt
und den Objektnutzern (Sender und Empfanger), die gemaf Buhler (1934) den drei grundlegenden
Funktionen der Sprache entsprechen. Diese sind die Darstellungsfunktion, die Ausdrucksfunktion
und die Appellfunktion (Frindte, 2001, S. 42).

Abb. 1 Das Organon-Modell

Objekt

L)

Darstellung
(Symbol)

) 4

Ausdruck : Appell 5
Sender ‘(Symptom) Zeichen (Signal) » Empfanger

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Frindte, 2001, S. 42.
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Die Beziehung zwischen Zeichen und Objekt (Gegenstand bzw. Sachverhalt) entspricht der Darstel-
lungsfunktion. Dabei stellt der Sender bestimmte Sachverhalte dar, indem er den Empfanger mittels
sprachlicher Zeichen auf ein Objekt verweist (Frindte & Geschke, 2019, S. 197).

Die Ausdrucksfunktion stellt die Beziehung zwischen Zeichen und Sender dar, wobei sich der Sen-
der gegenuber dem Empfanger verbal oder nonverbal ausdriickt und dabei etwas Uber sich und
seine Befindlichkeiten preisgibt (Frindte & Geschke, 2019, S. 197).

Die Beziehung zwischen Zeichen und Empfanger entspricht der Appellfunktion. Der Sender kann
den Empfanger ebenfalls mittels sprachlicher Zeichen zu einem bestimmten Verhalten oder einer
Verhaltensdnderung veranlassen, oder ihn dazu animieren, gewisse Erfahrungen zu erleben, indem
er beispielsweise versucht, ihn zu Uberreden, aufzufordern oder zu beeinflussen (Frindte & Geschke,
2019, S. 197).

Aspekte der Darstellung, des Ausdrucks und des Appells finden sich im Kommunikationsquadrat
nach Schulz von Thun (2011, S. 33) im Sachinhalt, in der Selbstoffenbarung und gleichnamig im
Appell wieder.

Watzlawick et al. (2017, S. 57) haben hingegen mit den folgenden flinf Axiomen den Versuch unter-

nommen, die Grundeigenschaften der zwischenmenschlichen Kommunikation zusammenzutragen.
1. Axiom: ,Man kann nicht nicht kommunizieren* (Watzlawick et al., 2017, S. 60).

2. Axiom: ,Jede Kommunikation hat einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt, derart, dass
letzterer den ersteren bestimmt und daher eine Metakommunikation ist* (Watzlawick et al.,
2017, S. 64).

3. Axiom: ,Die Natur einer Beziehung ist durch die Interpunktion der Kommunikationsablaufe
seitens der Partner bedingt* (Watzlawick et al., 2017, S. 69-70).

4. Axiom: ,Menschliche Kommunikation bedient sich digitaler und analoger Modalitaten®
(Watzlawick et al., 2017, S. 78).

5. Axiom: ,Zwischenmenschliche Kommunikationsablaufe sind entweder symmetrisch oder
komplementar” (Watzlawick et al., 2017, S. 81).

Fur die Entwicklung des Kommunikationsquadrats von Schulz von Thun erweist sich dabei das
zweite Axiom, das auch als Zwei-Ebenen-Modell bezeichnet wird, als besonders relevant (Keller,
G., 2004, S. 11). Es besagt, dass jede Kommunikation einen Inhalts- und einen Beziehungsaspekt
aufweist. Der Inhaltsaspekt enthalt die Information. Der Beziehungsaspekt ist im Gegensatz zum
Inhaltsaspekt deutlich weniger auffallig und gibt einen Hinweis darauf, wie der Sender seine
Nachricht vom Empfanger aufgefasst haben mochte. Sie beschreibt, wie der Sender seine
Beziehung zum Empfanger sieht und kann als personliche Stellungnahme zu diesem gesehen
werden (Watzlawick et al., 2017, S. 61). Da in jeder Kommunikation beide Aspekte in

unterschiedlicher Auspragung vorkommen und diese Aspekte sich widersprechen kdnnen, gestaltet
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sich Kommunikation oftmals als schwierig. So kann eine Person beispielsweise auf der Inhaltsebene
ein gewisses Gefuihl vermitteln, welches aber durch die Gestaltung der Beziehungsebene wieder in
Frage gestellt wird (Frindte & Geschke, 2019, S. 200). Nachrichten kénnen den selben
Informationsgehalt haben, aber unterschiedliche Beziehungen zwischen Sender und Empfanger
definieren. Demzufolge bestimmt der Beziehungsaspekt den Inhaltsaspekt (Watzlawick et al., 2017,
S. 63-64).

2.3 Das Kommunikationsquadrat nach Schulz von Thun

Das Kommunikationsquadrat nach Schulz von Thun bietet sich fiir diese Arbeit aus mehreren Griin-
den als Referenzmodell an. Zum einen stellt es auf anschauliche Art und Weise die Komplexitat
einer Nachricht dar und betont damit den Interpretationsspielraum des Empfangers (Schulz von
Thun, 2011, S. 27-28). Besonders vorteilig erweist es sich dabei in seiner Eignung zur Analyse von
Nachrichten (Schulz von Thun, 2011, S. 15). Zum anderen bietet es die Gelegenheit, wie zu Beginn
dieser Arbeit bereits festgestellt, personlichkeitspsychologische Aspekte, in diesem Fall die Person-

lichkeit des Empfangers, miteinzubeziehen und auf eventuelle Zusammenhange zu prufen.

Der Grundgedanke dieses Modells besteht darin, dass innerhalb jeder Nachricht, die ein Sender an
einen Empfanger richtet, viele Botschaften enthalten sind (Schulz von Thun, 2011, S. 27). Wobei es
sich bei einer Nachricht unter anderem um ein Wort, ein oder mehrere Satze, um einen Blick, eine
Rede oder einen Brief handeln und sie sich aus unterschiedlichsten sprachlichen und nichtsprachli-
chen Komponenten zusammensetzen kann (Schulz von Thun, 2011, S. 36). Dabei unterscheidet
Schulz von Thun (2011, S. 36-37) explizite und implizite Botschaften. Explizite Botschaften werden
klar und deutlich formuliert, wahrend implizite Botschaften nicht direkt ausgesprochen, sondern oft-
mals nonverbal Uber Stimme, Betonung, Mimik oder Gestik vermittelt werden oder zumindest hin-
eininterpretiert werden kdnnen. So kann beispielsweise jemandem explizit gesagt werden, dass er
gemocht wird, wahrend Tonfall und Formulierung (implizit) beim Empfanger Zweifel daran auslésen.
In diesem Fall kann die implizite, nonverbal vermittelte Botschaft Auskunft darliber geben, wie der
sprachliche Teil gemeint ist. Diese hinweisgebenden Botschaften bezeichnet Schulz von Thun

(2011, S. 37) neben den eigenstandigen Botschaften als qualifizierende Botschaften.

Um diese Gedanken zu veranschaulichen, stellt Schulz von Thun (2011, S. 14-16, 33) die Kommu-
nikation in seinem Kommunikationsquadrat als vier-dimensionale Angelegenheit dar und arbeitet
vier Seiten einer Nachricht heraus: Den Sachaspekt, den Beziehungsaspekt, den Selbstoffenba-
rungsaspekt und den Appellaspekt, wobei er sich an den beiden im vorherigen Unterkapitel beschrie-

benen Modellen orientiert.
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Abb. 2 Das Kommunikationsquadrat

Sachinhalt
Selbst-
offen- Nachricht @ Appell— ( Empfanger
barung

Beziehung

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Schulz von Thun, 2011, S. 33.

Der Sender sendet bewusst oder unbewusst immer zeitgleich auf allen vier Seiten. Er teilt dement-
sprechend Sachinformationen mit (Sachaspekt), drickt sein Verhaltnis zum Empfanger aus (Bezie-
hungsaspekt), versucht das Denken, Handeln und die Geflhle des Empfangers zu beeinflussen
(Appellaspekt) und stellt sich dartber hinaus noch selbst dar (Selbstoffenbarungsaspekt) (Schulz
von Thun, 2011, S. 48).

Schulz von Thun (2011, S. 49) stellt den Empfanger in seinem Modell bildhaft mit vier Ohren dar,
um zu verdeutlichen, dass er zur Aufnahme aller vier Seiten einer Nachricht theoretisch vier Ohren
bendtigen wirde. Bezogen auf diese Vorstellung schreibt er dem Empfanger die freie Wahl zu, mit
welchem Ohr er die Nachricht aufnehmen méchte bzw. auf welche Seite der Nachricht er eingehen
mochte. Dabei spielen die personlichen Praferenzen des Empfangers eine besondere Rolle, so dass
die vier Ohren bei jedem Menschen unterschiedlich sensibel ausgepragt sind. Dieser Umstand kann
zur Folge haben, dass ein Empféanger Botschaften innerhalb einer Nachricht tGberhaupt nicht
aufnimmt und Andere wiederum in AusmalR3en, die der Sender diesen nicht zugeschrieben hat
(Schulz von Thun, 2011, S. 51).

Nachdem der Empfanger diese teils komplexe Nachricht auf seine individuelle Art und Weise gehort
und wahrgenommen hat, versucht er sie nun zu interpretieren. Das bedeutet, dass er die vom
Sender in Zeichen Ubersetzten Gedanken, Kenntnisse und Absichten entschliisseln muss, ohne zu
wissen, welche Bedeutung der Sender mit den Zeichen verknipft (Schulz von Thun, 2011, S. 67-
68). Er muss der Nachricht dementsprechend eine eigene Bedeutung beimessen (Schulz von Thun,
2011, S. 80). Das Resultat dieses Interpretationsvorgangs hangt demzufolge stark von der
Personlichkeit des Empfangers ab und wird durch dessen Vorerfahrungen oder seiner
Erwartungshaltung beeinflusst (Schulz von Thun, 2011, S. 68). Die fur diese Arbeit wesentlichen
Einflussfaktoren stellen allerdings die Personlichkeitsmerkmale des Empfangers dar.
Dementsprechend naheliegend und in der Einleitung bereits erwéahnt, bezeichnet Schulz von Thun
(2011, S. 76-77) die innere Reaktion des Empfangers auf eine Nachricht als
Wechselwirkungsprozess zwischen Saat und psychischem Boden oder eben als psycho-chemische

Reaktion.
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Folgendes selbsterstelltes Beispiel soll die bisherigen Erkenntnisse veranschaulichen und den

potenziellen Unterschied zwischen gesendeter und empfangener Nachricht verdeutlichen:

Ulrike ist im Biro und es ist Zeit fir die Mittagspause. Sie hat sich flir 12:30 Uhr mit ihrer neuen
Kollegin Susanne verabredet, um gemeinsam mit ihr die Mittagspause zu verbringen. Kurz nach
halb 1 kommt Ulrike in den Pausenraum. Susanne sitzt bereits am Tisch und fragt Ulrike: ,Weif3t du
eigentlich, wie viel Uhr es ist?" Draufhin entgegenet ihr Ulrike merklich echauffiert: ,Jaja, ich weil3,

dass ich zu spéat bin, das kann doch jedem mal passieren!®

Angenommen Susanne wollte sich tatsachlich nur dartber informieren, wie viel Uhr es ist, dann
lassen sich die vier Seiten der gesendeten und der empfangenen Nachricht folgendermal3en

gegenuberstellen:

Abb. 3 Die vier Seiten der gesendeten und der empfangenen Nachricht

Wie viel Uhr ist es?
(Sachinhalt)

Wie viel Uhr ist es?
(Sachinhalt)

nli((::ztwvevliz Sag mir, Mich nervt
3 I Uh S I‘ Dein Zuspat- Komm das
vn;s istr Gesendete Lv:?r\gs # kommen Empfangene nachste Mal
(Selbst- Nachricht ist. (Selbst- Nachricht punktlich.
offen- (Appell)
oren wepol) barung)
barung)

Du bist eine
unzuverlassige
Kollegin
(Beziehung)

Du wirst es wissen.
(Beziehung)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Schulz von Thun, 2011, S. 69.

Aus diesem Beispiel geht hervor, dass Ulrike als Empfangerin die Nachricht besonders stark auf
dem Beziehungs-Ohr gehdrt und ihre Antwort auf den Beziehungsteil der Nachricht ausgerichtet hat

und somit die Gedanken und Absichten von Susanne offensichtlich fehlinterpretiert hat.

Die folgenden vier Unterkapitel charakterisieren die jeweiligen Seiten einer Nachricht und die

entsprechenden Ohren des Empfangers.

2.3.1 Die Sachebene und das Sach-Ohr

Beim Sachaspekt einer Nachricht handelt es sich meist um eine explizite AuRerung (Gérgen, 2005,
S. 4). Der Sender mochte den Empfanger damit Gber Dinge und Vorgange informieren (Frindte &
Geschke, 2019, S. 203). Fir eine gelungene, sachbezogene Kommunikation sollte diese Seite der
Nachricht unabhangig vom Verhaltnis der Gesprachsbeteiligten im Vordergrund stehen (Gorgen,

2005, S. 4). Der Empfanger versucht zunachst den Sachinhalt zu verstehen (Schulz von Thun, 2011,
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S. 48). Dabei kann er die Information auf ihren Wahrheitsgehalt, ihre Relevanz und ihre
Vollstandigkeit Uberprifen (Goérgen, 2005, S. 4). Besonders Mannern und akademisch
ausgebildeten Personen ist eine Neigung zur Sachseite und zur Sachauseinandersetzung
zuzuschreiben (Schulz von Thun, 2011, S. 51). Der berufliche Alltag stellt beispielsweise eine

Kommunikationsumgebung dar, in der verstarkt mit dem Sach-Ohr gehért wird (Goldi, 2001, S. 92).

2.3.2 Die Selbstoffenbarungsebene und das Selbstoffenbarungs-Ohr

Gemal Schulz von Thun (2011, S. 29, 48) gibt der Sender Uber die Selbstoffenbarungsebene Infor-
mationen, beispielsweise tber seine Personlichkeit, seine Gefuhle oder sein Wohlbefinden, preis.
Er unterscheidet dabei die bewusste Selbstdarstellung von der unbewussten Selbstenthillung. Der
Aspekt der unkontrollierbaren Offenlegung intimer Informationen flhrt dazu, dass sich Menschen
angreifbar fihlen und Angst haben, negativ beurteilt zu werden. Daraus resultiert haufig eine Selb-
stoffenbarungsangst, die sich bevorzugt dann bemerkbar macht, wenn dem Sender bewusst ist,
dass der Empféanger ein sensibilisiertes Selbstoffenbarungs-Ohr hat, wie beispielsweise in Prifungs-
situationen (Schulz von Thun, 2011, S. 110). Dem gegenlber steht ein verstarkter Drang nach
Selbstdarstellung, der sich allein anhand der Beliebtheit sozialer Netzwerke bemerkbar macht
(Frindte & Geschke, 2019, S. 205-206). Auf Seiten des Empféangers bringt Schulz von Thun (2011,
S. 59-61, 63) ein stark ausgepragtes Selbstoffenbarungs-Ohr in positive Verbindung mit dessen
seelischer Gesundheit. Es kann dem Empfanger beispielsweise in Streit- oder Konfliktsituationen
dabei helfen, sich in die Perspektive des Gegenubers hineinzuversetzen (Empathie) und dessen
negative Emotionen oder Aggressionen nicht auf der Beziehungsebene wahrzunehmen und damit
nicht auf sich selbst, sondern auf die Lage des Senders zu beziehen. Ein zu stark entwickeltes Selb-
stoffenbarungs-Ohr hingegen, kann gemaR Schulz von Thun (2011, S. 61) zu einer gewissen Im-

munisierung gegenuber Feedback, das auf die eigene Person bezogen ist, fihren.

2.3.3 Die Beziehungsebene und das Beziehungs-Ohr

Die Beziehungsseite einer Nachricht vereint zwei Arten von Botschaften in sich: Sie gibt einerseits
Aufschluss Uber die Einschatzung des Senders hinsichtlich der Beziehung zwischen sich und dem
Empfanger, andererseits geht aus ihr seine Meinung tiber den Empfanger hervor. Der Sender driickt
also immer eine bestimmte Art von Beziehung zum Empfanger aus, was dazu fiihrt, dass sich dieser
entsprechend behandelt fihlt. Dementsprechend stark ist das Beziehungs-Ohr des Empféangers in
der Regel ausgepragt (Schulz von Thun, 2011, S. 30-31). Empfanger, die sensibel auf Beziehungs-
botschaften reagieren, zeichnen sich oftmals dadurch aus, dass sie Beziehungsangebote und per-
sdnliche Grenzen gut erkennen kénnen, was eine gewisse Vertraglichkeit mit sich bringt (Plate,
2015, S. 64). Ein ubersensibles Beziehungs-Ohr hingegen fuhrt dazu, dass selbst in beziehungs-
neutrale Nachrichten Stellungnahmen zur eigenen Person hineininterpretiert werden. Dieser Emp-
fangertyp nimmt vieles personlich und fuhlt sich schnell angegriffen und beleidigt (Schulz von Thun,

2011, S. 56). Die Beziehungsseite driickt sich meist implizit in Tonfall, Formulierung oder anderen
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nonverbalen Zeichen aus (Schulz von Thun, 2011, S. 30). Daruber hinaus hat sie oftmals einen
gualifizierenden Charakter, da sie stark beeinflusst, wie der Sachinhalt aufgefasst und interpretiert
wird (Plate, 2015, S. 63). Ein Kontext, in dem bevorzugt mit dem Beziehungs-Ohr gehdort wird, stellen
private Beziehungen dar (Goldi, 2001, S. 92). Im Gegensatz zu guten Kommunikationsbeziehungen
kénnen in schlechten oder undefinierten Beziehungen bereits geringfligige Fehlinterpretationen von

Tonfall oder Mimik grof3ere Kommunikationsstérungen zur Folge haben (Gorgen, 2005, S. 4).

2.3.4 Die Appellebene und das Appell-Ohr

Der Appellaspekt einer Nachricht dient dem Sender dazu, den Empféanger zu einem gewissen Ver-
halten, Denken oder Fuhlen zu bewegen. Dies kann mittels expliziter Botschaft, also klar formuliert,
oder versteckt in Form von Manipulation geschehen (Schulz von Thun, 2011, S. 32). Abhangig vom
Bezugspunkt und Nachdruck, lassen sich Empfehlungen, Befehle, Erwartungen und Wiinsche von-
einander unterscheiden (Plate, 2015, S. 69). Ein sensibles Appell-Ohr ermdglicht dem Empfanger,
das Herauslesen eventueller Nebenbedeutungen, Untertdne oder impliziter Appelle (Plate, 2015, S.
69). Das versetzt sie gewissermal3en in die Lage, unausgesprochene Wiinsche zu erfassen (Plate,
2015, S. 70). Empfanger mit einem Ubersensiblen Appell-Ohr neigen dazu, selbst kleinste Signale
auf eventuelle Appelle zu untersuchen (Schulz von Thun, 2011, S. 64). lhr Handeln ist von voraus-
eilendem Gehorsam und dem Bedurfnis geprégt, den Erwartungen aller gerecht zu werden (Plate,
2015, S. 70). Dieses ubergrof3e Appell-Ohr wirkt dann haufig auf Kosten der Selbstwahrnehmung,

so dass der Empfanger wenig Gespur fur eigene Bedirfnisse hat (Schulz von Thun, 2011, S. 65).

Zu Beginn dieser Arbeit, und vor allem im kommunikationspsychologischen Kontext des Kommuni-
kationsquadrats, wurde bereits mehrfach die Personlichkeit des Empfangers als beeinflussender
Faktor bei der Interpretation von Nachrichten genannt. Kapitel drei beschéftigt sich nun mit den re-
levanten personlichkeitspsychologischen Hintergriinden, um schlussendlich Kommunikation und
Personlichkeit zusammenfiihren zu kénnen und somit die theoretische Grundlage des Zusammen-
hangs zwischen den Big Five Persdnlichkeitsmerkmalen und der Interpretation von Nachrichten zu

schaffen.
3 Theoretische Grundlagen der Persénlichkeit

3.1 Personlichkeit und Personlichkeitsmerkmale

In der Psychologie existieren je nach Forschungstradition oder theoretischer Zuordnung unzéahlige
unterschiedliche Definitionen des Begriffs Persdnlichkeit. Einigkeit besteht lediglich darin, dass der
Mensch mit einer Vielzahl individueller Merkmale ausgestattet ist, die ihn einzigartig machen. Dem-
entsprechend wird unter Personlichkeit im Allgemeinen die Summe aller Verhaltensmerkmale eines
Menschen verstanden (Staller & Krischke, 2019, S. 3). Etwas konkreter wird der Personlichkeitspsy-
chologe Jens B. Asendorpf (2011), der Personlichkeit wie folgt definiert: ,Unter der Persdnlichkeit

eines Menschen wird die Gesamtheit seiner Personlichkeitseigenschaften verstanden: die
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individuellen Besonderheiten in der kdrperlichen Erscheinung und in RegelmaRigkeiten des Verhal-
tens und Erlebens” (S. 2). Diese Persdnlichkeitseigenschaften wiederum werden anhand ihrer
Veranderbarkeit unterschieden. So gelten Traits als weitgehend Uberdauernde Eigeschaften, wie
beispielsweise Angstlichkeit. Als States hingegen werden voriibergehende Zustéande bezeichnet,
wie etwa Angst. Auf Grund ihrer Stabilitdt eignen sich Traits besser zur Beschreibung eines

Menschen, da sie ein konsistentes Verhaltensmuster ergeben (Staller & Krischke, 2019, S. 4).

3.2 Personlichkeitstheorien

Dem empirischen Studium individueller Besonderheiten im Erleben und Verhalten eines Menschen
widmet sich die Personlichkeitspsychologie. So entstanden im Laufe der Zeit viele, oftmals
konkurrierende, Paradigmen, die sich in Bezug auf ihre jeweiligen Ausgangspunkte, Datenquellen
und den Phanomenen, welche sie zu erklaren versuchen, unterscheiden (Gerrig, 2018, S. 508).
Jedes Paradigma hebt sich dementsprechend durch eine spezielle Perspektive auf die
Personlichkeit von den anderen Paradigmen ab. Beispielsweise spielen unbewusste Aspekte der
Personlichkeit im psychoanalytischen Paradigma eine sehr groRe Rolle, wahrend behaviorale
Einflisse, wie das Beobachtungslernen oder Verhaltensédnderungen durch Bestrafung,
vernachlassigt werden (Herzberg & Roth, 2014, S. 1). Jedes dieser Paradigmen vereint Stromungen
und Theorien, die sich durch eine gewisse Homogenitat hinsichtlich derer Inhalte und Ziele
auszeichnen (Rauthmann, 2017, S. 30). Personlichkeitstheorien kdnnen dabei als hypothetische
Aussagen Uber die Funktionsweise und die Struktur individueller Persdnlichkeiten betrachtet werden
(Gerrig, 2018, S. 508). Sie zielen im Wesentlichen auf das Beschreiben und Erklaren der Struktur
und Entwicklung der Persénlichkeit ab (Raab et al., 2010, S. 151). In der Personlichkeitspsychologie
hat sich die, dem dispositionalen Paradigma angehérige, trait-theoretische Strémung
(eigenschaftstheoretische Stromung) bislang als besonders produktiv und einflussreich erwiesen
(Rauthmann, 2017, S. 231). Eigenschaftstheoretische Anséatze und Theorien versuchen, Menschen
auf Grund ihrer stabilen Merkmale (Traits) zu verstehen und zu unterscheiden. Sie spiegeln die
scheinbar natirliche Tendenz des Menschen wider, das eigene, aber auch das Verhalten anderer,

mittels verschiedener Dimensionen zu klassifizieren (Gerrig, 2018, S. 508).

3.3 Eigenschaftsbasierte Theorien

Seit jeher lieben es die Menschen tUber Merkmale anderer Personen zu sprechen: Der Kollege ist
launisch, die Bekannte ist arrogant und der Freund ist schlampig. Sie sprechen tber die Persénlich-
keit. Dabei werden in der Regel Eigenschaftsbegriffe verwendet, die typische Erfahrungs- und Hand-
lungsstile eines Menschen beschreiben (Pervin et al., 2005, S. 283). Im Allgemeinen geht es bei
diesen Eigenschaften um anhaltende Muster, wie sich Menschen (Universalitat) Gber einen langeren
Zeitraum (Konstanz) und Uber unterschiedliche Situationen hinweg verhalten (Generalitat), fihlen
und denken. Dies impliziert, dass dieser Eigenschaftsbegriff drei Hauptfunktionen in der Personlich-

keitsforschung hat. Sie kdnnen dazu verwendet werden, um das Verhalten eines Menschen zu
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erklaren, zusammenzufassen und vorherzusagen. Aus diesem Grund betrachten Personlichkeits-
forscher, die mit dem eigenschaftsbasierten Ansatz in Verbindung gebracht werden, diese konstan-

ten Eigenschaften als die grundlegenden Bausteine der Personlichkeit (Pervin et al., 2005, S. 283).

Die folgenden drei Forschungsansatze stellen Meilensteine der Personlichkeitspsychologie dar und

sollen den Prozess zur Entstehung des Funf-Faktoren-Modells skizzieren.

Gordon W. Allport gilt als einer der Pioniere der Trait-Forschung, der diese entscheidend pragte
(Rauthmann, 2017, S. 235). Fur ihn galten die Personlichkeitsstrukturen und nicht etwa Umweltbe-
dingungen, fir die essenziellen Faktoren individuellen Verhaltens. Er unterschied in seiner Arbeit
drei Arten von Traits. Kardinale Traits sind Eigenschaften, um welche ein Mensch sein Leben auf-
baut, die aber nicht jeder Mensch entwickelt. Fr eine Mutter oder einen Vater kdnnte ein kardinaler
Trait beispielsweise die Selbstaufopferung zum Wohle des eigenen Kindes sein. Zentrale Traits re-
prasentieren die wesentlichen Charakterziige eines Menschen (z.B. Freundlichkeit oder Schiich-
ternheit). Sekundare Traits bezeichnen die spezifischen Persodnlichkeitsmerkmale, die hilfreich bei
der Vorhersage des Verhaltens sind, aber wenig dazu beitragen, die Persodnlichkeit eines Menschen
zu verstehen (Gerrig, 2018, S. 509-510). Allports hauptséchliches Interesse lag in der Erfassung
individueller Dispositionen von Menschen, weswegen er zahlreiche persénliche Dokumente (Briefe,
Tageblcher) sichtete (Angleitner & Riemann, 2005, S. 95). Er ging davon aus, dass sich die wich-
tigsten Begriffe zur Personenbeschreibung im Wortschatz einer Sprache verankert haben. 1936 fan-
den Allport und Odbert 17.953 Begriffe zur Persénlichkeitsbeschreibung und -unterscheidung, nach-
dem sie das Webster's New International Dictionary von 1925 durchforsteten. Diese Begriffe ordne-
ten sie in die Kategorien stabile Personlichkeitseigenschaften (z.B. aggressiv, gesellig), temporére
Zustande (z.B. verlegen, erfreut), soziale und moralische Bewertungen (z.B. wirdig, unwichtig) und
in eine Restkategorie (z.B. Fahigkeiten und korperliche Attribute) (Rauthmann, 2017, S. 237.).
Fortan machte sich Allport diesen psycholexikalen Ansatz bei der Identifizierung alltagspsycholo-
gisch verankerten Grunddimensionen der Eigenschaftsbeschreibung mittels Faktorenanalyse zu
nutzen. Ein Vorgehen, dass sich spater als pragend fur viele weitere Ansatze erweisen wird
(Rauthmann, 2017, S. 236).

Der Eigenschaftstheoretiker Raymond Cattell griff den lexikalen Ansatz von Allport und Odbert auf
und nutzte die Adjektivliste fur seine Suche nach der richtigen Anzahl grundlegender Eigenschafts-
dimensionen (Gerrig, 2018, S. 510). Cattell unterschied in seiner Arbeit, wie Allport, unterschiedliche
Konzepte von Eigenschaften. Er differenzierte zwischen Fahigkeitseigenschaften, Temperaments-
eigenschaften und dynamischen Eigenschaften. Darliber hinaus grenzte er Grundeigenschaften
(source traits) von Oberflacheneigenschaften (surface traits) ab. Fur Cattell (1973a) stellten diese
Grundeigenschaften, die Bausteine der Personlichkeit dar (Angleitner & Riemann, 2005, S. 95). Um
zu diesen relevanten Eigenschaftsfaktoren zu gelangen und deren Wechselbeziehung zu ermittein,
kurzte er die Adjektivliste zunachst um die synonymen Begriffe und unterzog sie anschlieBend einem

mehrstufigen Reduktionsverfahren und einer Faktorenanalyse (Hagemann et al., 2023, S. 269). Die
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Faktorenanalyse stellt dabei eine haufig angewendete Methode zur Datenreduzierung dar, mit Hilfe
derer sich mehrere Variablen anhand ihrer Korrelation im Hinblick auf einige wenige Dimensionen
zusammenfassen lassen kénnen (Rauthmann, 2017, S. 18). Variablen, die untereinander, aber nicht
mit anderen Variablen korrelieren, bilden eine Dimension (Friedman & Schustack, 2004, S. 338).
Basierend auf den Erkenntnissen aus der Faktorenanalyse, vertrat Cattell (1979) die Ansicht, dass
die Personlichkeit des Menschen auf 16 Faktoren bzw. Dimensionen basiert (source traits). Diese
Dimensionen bestanden aus Gegensatzpaaren auf Verhaltensebene, wie beispielsweise zurtickhal-
tend vs. offen, entspannt vs. angespannt oder vertrauend vs. misstrauisch (Gerrig, 2018, S. 510).
Heutige Theorien des Eigenschaftsparadigmas gehen davon aus, dass es weniger als 16 Dimensi-
onen bedarf, um Menschen anhand ihrer Persdnlichkeitsmerkmale zu unterscheiden (Gerrig, 2018,
S. 510). Letztendlich stellte Cattell mit seiner Arbeit sicher, dass trait-theoretische Anséatze eine aus-
gepragtere statistische und empirische Orientierung erhielten. Er legte grof3en Wert auf die gewis-
senhafte Sammlung relevanter Informationen ber eine Person, die er mittels Testsituationen, Fra-
gebogen oder der Studie des individuellen Lebenswegs erlangte und die objektive Kombination de-

rer mittels differenzierter quantitativer Instrumente (Friedman & Schustack, 2004, S. 339).

Ein Anspruchsdenken, das auch im Personlichkeitsforscher Hans J. Eysenck fest verankert war.
Dementsprechend waren prazise Messungen und konzeptionelle Klarheit fir ihn von hdchster Be-
deutung, weswegen ein groRer Teil seiner Arbeit in der Entwicklung zuverlassiger Messungen von
Personlichkeitseigenschaften bestand (Pervin et al., 2005, S. 292). Ebenso wie Cattell nutzte Ey-
senck die Faktorenanalyse, um die Frage zu beantworten, was die Grundeigenschaften bzw. die
wesentlichen Dimensionen individueller Unterschiede sind (Pervin et al., 2005, S. 293). Dabei ge-
lang es ihm zunéchst, mit den Dimensionen Introversion vs. Extraversion (E) und Neurotizismus
(Labilitat vs. emotionale Stabilitat) (N) zwei Dimensionen individueller Unterschiede zu identifizieren,
die er als die grundlegenden Strukturen der Personlichkeit bezeichnet. Einige Zeit spater flgte er
mit der Dimension Psychotizismus (P) eine dritte Dimension hinzu. Zusammen bilden diese drei
Dimensionen (PEN) Eysencks Drei-Faktoren-Theorie der Personlichkeit (Pervin et al., 2005, S. 295-
297). Trotz Belegen aus der Forschung, die viele Aspekte aus dieser Theorie stltzen, gibt es in den
letzten Jahren eine breite Ubereinstimmung darin, dass sich fiinf Dimensionen, die sich nicht
ganzlich mit diesen drei genannten Dimensionen decken, am besten fir die Beschreibung der
Personlichkeitsstruktur eignen (Gerrig, 2018, S. 511). Diese funf Dimensionen sind heute als Finf-
Faktoren-Modell, oder umgangssprachlich Big Five, bekannt (McCrae & Costa, 2008 zitiert nach
Gerrig, 2018, S. 511).

3.4 Das Funf-Faktoren-Modell der Persodnlichkeit

Das Funf-Faktoren-Modell der Persdnlichkeit ist das Resultat jahrelanger Forschungsarbeiten mit
dem Ziel, ein Modell zu entwickeln, auf das sich allgemein verstandigt werden kann (Pervin et al.,
2005, S.319). Dabei handelt es sich, wie bereits im vorherigen Unterkapitel erwahnt, um funf Dimen-

sionen, die sich am besten zur Personlichkeitsbeschreibung und Differenzierung eignen (Gerrig,
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2018, S. 511). Die Big Five setzen sich neben den durch Eysenck bereits etablierten Dimensionen
Extraversion und Neurotizismus aus den Dimensionen Gewissenhaftigkeit, Offenheit flr
Erfahrungen und Vertraglichkeit zusammen (Hagemann et al., 2023, S. 293-294). In den letzten
Jahren hat sich das FFM sowohl in der diagnostischen Praxis als auch in der theoretischen For-
schung so stark etabliert, dass es von vielen Persénlichkeitspsychologen als eine Art Referenzmo-
dell angesehen wird (Herzberg & Roth, 2014, S. 40). Ein Grund fiir diesen Status ist das vergleichs-
weise breite empirische Fundament, auf dem das Modell basiert. Bislang belegen mehr als 3000
Studien die Gliltigkeit dieser finf Dimensionen. Sie gelten als unabhangig von Bildung, Alter und
Geschlecht und dartiber hinaus als kulturstabil (Huber, 2020, S. 64). In der Literatur werden die Big
Five haufig unterschiedlich benannt oder konzeptualisiert (Rauthmann, 2017, S. 258). Diese
Tatsache ist auf zwei Ansétze zuriickzufiihren, die sich innerhalb der Big Five Forschung gebildet
haben. Zum einen den klassisch lexikalen Big-Five-Ansatz, der die Big Five als reine
Beschreibungsdimensionen betrachtet und zum anderen das auf faktoranalytischen
Untersuchungen von Personlichkeitsfrageb6gen basierende FFM. Auf Grund der Konvergenz beider
Ansatze, werden beide Bezeichnungen haufig synonym verwendet (Herzberg & Roth, 2014, S. 40).

So auch in dieser Arbeit.

Die Dimensionen des FFM sind sehr breit, da sie sehr viele Eigenschaften mit einzigartigen Neben-
bedeutungen in sich vereinen. Darliber hinaus sind sie bipolar angelegt. Das bedeutet, dass sie
zwischen einer hohen und einer geringen Auspragung unterscheiden (z.B. verantwortungsbewusst
vs. verantwortungslos). Eine hohe Auspragung wird durch Begriffe beschrieben, deren Bedeutung
ahnlich dem Namen der Dimension sind, wéhrend Begriffe mit gegensétzlicher Bedeutung eine nied-
rige Auspragung erkennen lassen (Gerrig, 2018, S. 511). Die Dimensionen stellen somit einen fuinf-
dimensionalen Raum dar, innerhalb dessen sich jeder Mensch ausfiihrlich beschreiben lasst
(Herzberg & Roth, 2014, S. 42). Das bedeutet, dass jeder Mensch unterschiedlich ausgepragte An-
teile jeder dieser Dimensionen in sich tragt (Huber, 2020, S. 64.).

Im Laufe der Jahre wurde eine Vielzahl an Messinstrumenten zur Erfassung der Big Five entwickelt
(Rauthmann, 2017, S. 261). In der Regel handelt es sich dabei um Selbsteinschatzungen, die mittels
Fragebdgen erfasst werden (Hennig, 2005, S. 252). In dieser Arbeit dient der B5T® Big-Five-Per-
sonlichkeitstest von Dr. Satow, der mit iber 50.000 Durchfiihrungen zu einem der am meistverbrei-
teten Personlichkeitstests im deutschsprachigen Raum zahlt (Satow, 2020a, S. 4), zur Erfassung

der grundlegenden Persdnlichkeitsdimensionen.

AbschlieRend sei noch darauf hingewiesen, dass die Big Five trotz ihrer Popularitat und dem fun-
dierten Forschungshintergrund auch kritisch betrachtet werden. So wird von einigen Forschern bei-
spielsweise deren Kulturstabilitét in Frage gestellt und die Anzahl der Dimensionen als nicht ausrei-
chend angesehen, um alle relevanten Personlichkeitsbereiche zu umfassen (Rauthmann, 2017, S.
268-269). Auf eine genauere Betrachtung der Schwéachen des Modells wird an dieser Stelle verzich-
tet.
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Die folgenden Unterkapitel beschéaftigen sich mit den funf Dimensionen und gehen auf typische
Charakterisierungen ein. Dabei werden erste Zusammenhénge zu bestimmten Facetten der

Kommunikation deutlich.

3.4.1 Extraversion

In der heutigen Zeit stellt Extraversion eine grundlegende und sehr breit angelegte Persénlichkeits-
dimension dar, welche als zentrales Personlichkeitsmerkmal in den meisten eigenschaftstheoreti-
schen Personlichkeitsmodellen eine wichtige Rolle spielt. In diesen Modellen wird sie haufig als bi-
polare Dimension mit den Auspragungen Extraversion und Introversion beschrieben (Rammsayer,
2005, S. 257). Extravertierte Menschen gelten unter anderem als aktiv, selbstsicher, optimistisch,
unternehmungslustig, gesellig und eher aufbrausend, wahrend introvertierte Menschen eher als zu-
riickhaltend, verschlossen, zurtickgezogen und schweigsam beschrieben werden, die ihre Geflihle
gerne kontrollieren und versuchen vorauszuplanen (Rammsayer, 2005, S. 257). Eine hohe Auspra-
gung der Dimension Extraversion wird dariiber hinaus mit Gesprachigkeit in Verbindung gebracht
(Friedman & Schustack, 2004, S. 346). Unterschiede zwischen extrovertierten und introvertierten
Menschen zeigen sich sowohl in der Art und Weise, wie sehr soziale Interaktionen aufgesucht und
gestaltet werden, als auch in der Aktivitat und Ausdrucksstarke (Herzberg & Roth, 2014, S. 41).
Asendorpf (2011, S. 67) merkt an, dass Introversion nicht als Gegensatz, sondern viel mehr als
Fehlen von Extraversion, verstanden werden sollte. Introvertierte Menschen erledigen Dinge oftmals
gerne alleine und wirken dabei verschlossen, was nicht auf mangelnde Sozialkompetenzen oder
soziale Angste zuriickzufiihren ist, sondern darauf, dass sie eine gewisse Unabhangigkeit
bevorzugen und gerne alleine sind. Aus dem fehlenden Bedirfnis nach Geselligkeit und der
entgegengebrachten Herzlichkeit extravertierter Menschen ist nicht abzuleiten, dass diese
Menschen unglucklich sind (Asendorpf, 2011, S. 67).

3.4.2 Neurotizismus

Ebenso wie Extraversion, findet sich die Dimension Neurotizismus als zentrales Konstrukt der Per-
sdnlichkeitspsychologie in nahezu allen Theorien und Instrumenten zur Personlichkeitserfassung
wieder (Hennig, 2005, S. 251-152). Die Dimension Neurotizismus (emotionale Instabilitat) ist in ho-
her Auspragung durch emotionale Instabilitdt und gegensatzlich in niedriger Auspragung durch emo-
tionale Stabilitat gekennzeichnet (Friedman & Schustack, 2004, S. 346). Neurotische Menschen
gelten als empfindlich, selbstunsicher, depressiv, nervés und angstlich (Herzberg & Roth, 2014, S.
41). Eine Facette dieser Angstlichkeit ist die soziale Angstlichkeit (soziale Gehemmtheit), welche
sich héaufig gegentber Fremden, in groRen Gruppen und gegeniber Autoritaten zeigt (Asendorpf,
2011, S. 70). Neben diesen Merkmalen steht Neurotizismus in Verbindung mit vegetativen
Beschwerden, Krankheitsanféalligkeit und der Tendenz in Stresssituationen aus dem Gleichgewicht
zu geraten (Eysenck & Eysenck, 1968 zitiert nach Hennig, 2005, S. 252). Ein Grund dafir sind unter

anderem weniger adaptive Stressbewaltigungsmechanismen, die ihnen zur Verflgung stehen
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(Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Emotional stabile Menschen werden hingegen als ruhig und
zufrieden charakterisiert (Gerrig, 2018, S. 511).

3.4.3 Vertraglichkeit

Vertraglichkeit macht sich in einem gutmatigen, freundlichen, toleranten, hilfsbereiten und vertrau-
ensvollen Umgang mit anderen Menschen bemerkbar. Vertragliche Menschen zeichnen sich durch
eine positive Erwartungshaltung in Richtung ihrer Umwelt aus. Konfliktsituationen versuchen sie
maglichst zu vermeiden und geben im Zweifelsfall nach (Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Fir sie ist
die richtige Reaktion auf Menschen und gewisse Situationen wichtiger als das Durchsetzen des
eigenen Willens ohne besondere Ricksichtnahme auf Erwartungshaltungen anderer. Sich fur an-
dere nltzlich zu machen, stellt fir vertragliche Menschen ein Bedirfnis dar (Ertel, 2011, S. 75). Hohe
Werte in Vertraglichkeit gelten bis zu einem gewissen Mal3 als sozial erwiinscht, wobei Menschen
auf Grund eines tbermaRigen Entgegenkommens und Vertrauen als unterwirfig und naiv wahrge-
nommen werden kénnen (Asendorpf, 2011, S. 68). Weniger vertragliche Personen verhalten sich
eher unkooperativ, berechnend, kalt und argwdhnisch, wobei sie haufiger in Streitsituationen gera-
ten. Sie neigen zu Konkurrenzdenken und vergleichen sich dementsprechend gerne mit anderen
(Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Niedrige Ausprdgungen sind ausschlie3lich unerwiinscht
(Asendorpf, 2011, S. 68).

3.4.4 Offenheit fur Erfahrungen

Offene Menschen erweisen sich als vielfaltig interessiert, beispielsweise an kulturellen Geschehen,
asthetischen Inhalten, neuen Erfahrungen und Erlebnissen oder Gefilihlen. Sie erscheinen fantasie-
voll, gebildet, neugierig und kreativ und tendieren dazu, geltende Wertvorstellungen und Regeln
kritisch zu hinterfragen (Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Weniger offene Menschen gelten hingegen
als oberflachlich und einfach (Friedman & Schustack, 2004, S. 346).

3.4.5 Gewissenhaftigkeit

Gewissenhatftigkeit zeigt sich in einem hohen Ausmald an Selbstorganisation, Beharrlichkeit, Pflicht-
bewusstsein, Zuverlassigkeit, Ordentlichkeit und Leistungsorientierung. Sie spiegelt sich in den Er-
gebnissen des eigenen Handelns wider. Dabei werden Aufgaben besonders sorgféltig und genau
bearbeitet, Regeln und Anweisungen befolgt und Formalitaten eingehalten (Herzberg & Roth, 2014,
S. 41). Gewissenhaftigkeit wird dartber hinaus mit einem Mangel an Impulsivitat gleichgesetzt
(Friedman & Schustack, 2004, S. 346). Eine sehr hohe Auspragung dieser Dimension geht mit einer
gewissen Zwanghaftigkeit einher, was generelle Einstellungen und formelle Regeln angeht
(Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Impulsive Menschen, also diejenigen mit einer niedrig ausgepragten
Gewissenhaftigkeit, neigen dazu, unvorsichtiger, unzuverlassiger und unordentlicher zu sein
(Friedman & Schustack, 2004, S. 346). Sie scheinen abgeneigt, sich in soziale Ordnungen zu integ-
rieren (Ertel, 2011, S. 77).
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4 Forschungsstand zum Zusammenhang zwischen Persénlichkeit und Kommuni-

kation

In der Einleitung wurde bereits der positive Zusammenhang zwischen Extraversion und Kommuni-
kationsfahigkeit erwahnt (Wallbott, 1995 zitiert nach Lang, 2008, S. 100). Dartber hinaus gibt es
bereits zahlreiche Untersuchungen, die sich mit dem Zusammenhang zwischen Personlichkeit und
unterschiedlichen Facetten der Kommunikation beschéftigen. Dieses Kapitel tragt einige Ergebnisse
dieser Studien zusammen, um einen groben Uberblick tiber den aktuellen Forschungsstand zu er-

mdglichen.

Hertel et al. (2008) konnten beispielsweise feststellen, dass extrovertierte Menschen mit niedriger
Auspragung der Dimension Neurotizismus, im Gegensatz zu introvertierten oder emotional instabi-
len Personen, vor allem auch in sozialen Konfliktsituationen haufiger das direkte persénliche Ge-
sprach suchen und unpersonlicheren Kommunikationskanélen, wie dem Versenden von E-Mails,
vorziehen. Dies ist darauf zurtickzuflihren, dass sich extravertierte Personen hdhere soziale Fertig-
keiten zuschreiben, wahrend emotional instabile Menschen auf Grund sozialer Angstlichkeit ge-
hemmt sind. Daraus lasst sich der Zusammenhang zwischen der Personlichkeit und der Praferenz

fur unterschiedliche Kommunikationskanéle ableiten (Rohner & Schiitz, 2016, S. 48).

Zwar beschéftigen sich die genannten Forschungsarbeiten mit der Personlichkeit und unterschied-
lichen Facetten der Kommunikation, wobei sie sich allerdings auf die Personlichkeit des Senders
beziehen. Dementsprechend erweist sich die Forschungsarbeit von Sims (2016, S. 1) fur diese Ar-
beit von besonderem Interesse, da sich diese mit der Personlichkeit des Empféngers, basierend auf
den Big Five, und dem Zusammenhang mit aktivem, empathischem Héren (active-empathic listen-
ing, kurz AEL) auseinandersetzt. Der Wirtschafts- und Sozialpsychologe Bay (2000) schreibt dem
aktiven Zuhoren in Bezug auf die vier Ohren nach Schulz von Thun die Fahigkeit zu, den Empfanger
in die Lage zu versetzen, alle vier Seiten einer Nachricht zu erfassen und somit eine verstandnisvolle
und Iésungsorientierte Kommunikation zu erméglichen (S. 40). Auf Grund der besonderen Relevanz
wird diese Studie an dieser Stelle etwas ausfihrlicher betrachtet. Beim Konzept des AEL geht es
zum einen um die volle Aufmerksamkeit des Empfangers als zuhdrende Person, so dass der Sender
dies auch wahrnimmt und zum anderen darum, dass sich der Empfanger emotional und konzeptio-
nell in die Lage des Senders hineinversetzt, was sein aufrichtiges Interesse bedingt (Sims, 2016, S.
3). AEL stellt somit eine Kommunikationskompetenz dar (Sims, 2016, S. 1). Das Konzept gliedert
den Horprozess in die drei Phasen: Wahrnehmen, Verarbeiten und Reagieren (Sims, 2016, S. 3).
Eine Gliederung, wie sie in &hnlicher Form auch in der Arbeit von Schulz von Thun (2011, S. 80)
Verwendung findet. In der Wahrnehmungsphase geht es darum, dass der Empfanger dem Sender
signalisiert, dass er zuhort und er vor allem versucht, nonverbale Hinweise, Absichten und Uberzeu-
gungen des Senders zu erfassen (Empathie) (Sims, 2016, S. 3). Gerhart und Bodie (2011) konnten
in diesem Zusammenhang feststellen, dass die Kompetenz des AEL in der Wahrnehmungsphase in

starkem Zusammenhang mit sozialen Fahigkeiten wie der emotionalen Sensibilitat steht. Dies macht
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sich vor allem in Kommunikationsphasen bemerkbar, in denen ein besonders sensibles Gespur fur
emotionale Hinweise gefragt ist (Sims, 2016, S. 17). Bei der Verarbeitungsphase geht es um die
Interpretation der Nachricht, wahrend der Empfanger in der Reaktionsphase dem Sender mittels
verbaler oder nonverbaler Hinweise deutlich macht, dass er die Nachricht aufgenommen und verar-
beitet hat und ihn dadurch ermutigt fortzufahren. Dabei kdnnen Menschen als Empfanger in den
unterschiedlichen Phasen individuelle Starken und Schwachen haben (Sims, 2016, S. 3). AEL steht
in direktem Zusammenhang mit Gesprachskompetenz (Bodie, 2011 zitiert nach Sims, 2016, S. 3).
Darlber hinaus wurde AEL mit einer Vielzahl sozialer Fahigkeiten in Verbindung gebracht (Gearhart
& Bodie, 2011 zitiert nach Sims, 2016, S. 3). Es gibt Hinweise darauf, dass sich die Kompetenz des
AEL zeit- und situationsunabhéangig in den Personlichkeitsmerkmalen widerspiegelt (Bodie et al.,
2013 zitiert nach Sims, 2016, S. 4). Die Ergebnisse der Studie belegen diese Annahme und zeigen
unter anderem, dass Vertraglichkeit in positivem Zusammenhang mit der Kompetenz des AEL in der
Wahrnehmungs- und Reaktionsphase steht, was auf die empathische Art zurtickzuftihren sein kann,
die Menschen mit hohen Werten in Vertraglichkeit zugeschrieben wird (Sims, 2016, S. 17-18).
Offenheit fur Erfahrungen steht in positivem Zusammenhang mit allen drei Phasen des AEL und
erweist sich dadurch als forderlich fur positive Beziehungen (Sims, 2016, S. 17). Fruhere
Untersuchungen haben Ames et al. (2012) nach ergeben, dass Offenheit das Zuhéren férdert und
dadurch mehr Informationen aufgenommen werden kénnen (Sims, 2016, S. 17). Dieser positive
Zusammenhang zwischen Offenheit und AEL kdnnte mutmalilich auf den Intellekt zurtickzufiihren
sein, der Menschen mit hohen Werten in Offenheit zugesprochen wird. Dieser ist fur die
Auseinandersetzungen mit abstrakten Informationen und intellektueller Erkundung verantwortlich.
Darlber hinaus kdnnten sich deren asthetische Wertschatzung und Empathie begunstigend auf die
Fahigkeit des AEL auswirken (DeYoung, 2014 zitiert nach Sims, 2016, S. 17). Einen eindeutigen
Zusammenhang zwischen Extraversion und AEL konnte in dieser Studie nicht festgestellt werden,
was darauf schlieen lasst, dass die attestierte Kommunikationsfahigkeit auf andere Kompetenzen
zurtckzufuhren ist (Sims, 2016, S. 18). Ramsay (1966) stellt jedoch fest, dass weniger extravertierte
Personen mehr zuhéren und weniger reden (Grant et al., 2011, S. 532). Weiterhin konnte ein sehr
geringer Zusammenhang zwischen Gewissenhaftigkeit und der Verarbeitungsphase ermittelt
werden. Auf dieses Ergebnis geht der Autor der Studie allerdings nicht ausfihrlicher ein (Sims, 2016,
S. 16).

Schulz von Thun (2011, S. 63) schreibt Gber das aktive Zuhoren, dass dabei vor allem das
Selbstoffenbarungs-Ohr ausgebildet wird. Wobei er betont, dass es wichtig ist, dass der Empfanger
sich nicht wertend in die Lage des Senders hineinversetzt und stattdessen versucht dessen

Perspektive zu verstehen.

Eine weitere Forschungsarbeit, die den Empfanger und das Horen ins Zentrum der Untersuchungen
stellt, ist die Studie von Weaver et al. (1996, S. 381). Genauer befasst sie sich mit dem
Zusammenhang der Personlichkeitsmerkmale des Empfangers und dem bevorzugten Horstil
(Weaver et al., 1996, S. 381). Weaver et al. (1996) beziehen sich dabei auf Eysencks drei Faktoren
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(PEN), Psychotizismus, Extraversion und Neurotizismus (S. 381), die als Vorganger der Big Five
bezeichnet werden kénnen und eine gewisse inhaltliche Ubereinstimmung zu ihnen aufweisen
(Friedman & Schustack, 2004, S. 353) und den vier Hdorstilen, die dem Listening Styles Profile (LSP)
zugrunde liegen (Weaver et al. 1996, S. 382). Das LSP stellt eine Technik zur Beurteilung des
bevorzugten Horverhaltens einer Person dar (Watson et al., 1995 zitiert nach Weaver et al., 1996,
S. 382). Watson et al. (1995) identifizierten dabei vier unterschiedliche Horstile: den personen-, den
handlungs-, den inhalts- und den zeitorientierten Horstil (Weaver et al.,, 1996, S. 382). Eine
Unterteilung, die an die vier Ohren nach Schulz von Thun (2011, S. 48-49) erinnert. Gemaf Watson
et al. (1995) stehen beim personenorientierten Hoérstil die Gefuhle und Emotionen der
Kommunikationspartnerin bzw. des Kommunikationspartners im Vordergrund. Personenorientierte
zuhoOrende Personen suchen nach gemeinsamen Interessen und reagieren auf die Emotionen des
Senders (Weaver et al., 1996, S. 382). Facetten, die sich auch in Schulz von Thuns (2011, S. 48,
63) Selbstoffenbarungs-Ohr wiederfinden. Handlungsorientierte zuhtrende Personen hingegen
legen Wert auf ein klares, deutliches und fehlerfreies Kommunikationsverhalten des Senders. Ist
dies nicht gegeben, reagieren sie schnell ungeduldig und frustriert. Inhaltsorientierte zuhérende
Personen bevorzugen komplexe und herausfordernde Inhalte, die sie sorgfaltig auswerten kénnen,
bevor sie sich ein Urteil oder eine Meinung bilden (Watson et al., 1995 zitiert nach Weaver et al.,
1996, S. 382). Hier lasst sich eine gewisse Ahnlichkeit zu Schulz von Thuns (2011, S. 28, 48, 51)
Sach-Ohr feststellen. Die zeitorientierte zuhérende Person bevorzugt ein kurzes und hastiges
Kommunikationsverhalten, um den Zeitaufwand fir Kommunikation moglichst zu minimieren
(Watson et al., 1995 zitiert nach Weaver et al., 1996, S. 381-382). Die Daten wurden innerhalb der
Studie anhand eines Fragebogens erhoben, der auf einer angepassten Form des Eysenck
Personality Questionnaire (EPQ-R) zur Erfassung der Persénlichkeitsmerkmale und dem Listening
Styles Profile (LSP16) zur Erfassung des Hoérstils basiert und von den Befragten selbst ausgefillt
werden musste (Weaver et al., 1996, S. 383-384). Die vorliegende Arbeit beschrankt sich auf die
Ergebnisse, die sich auf die bevorzugten Horstile von Menschen mit hohen Extraversionswerten und
denen mit hohen Neurotizismuswerten beziehen. Die Ergebnisse zeigen, dass die jeweiligen
Personlichkeitsdimensionen mit deutlich unterschiedlichen Horstilen in Verbindung gebracht werden
kénnen (Weaver et al., 1996, S. 381). Extravertierte Personen nehmen sich der Studie zufolge als
freundliche, offene und unterstiitzende zuhérende Personen wahr (Weaver et al., 1996, S. 386). Der
Studie nach ergab sich ein schwacher positiver Zusammenhang (r = 0,32) zwischen Extraversion
und dem personenorientierten Horstil (Weaver et al., 1996, S. 385). Personen mit einem hohen Wert
in der Dimension Neurotizismus zeichnen sich in ihrem Horverhalten durch eine scheinbare
Gleichglltigkeit gegentber der Gesprachspartnerin bzw. dem Gespréchspartner aus. Darlber
hinaus neigen sie dazu, schnell frustriert und ungeduldig zu werden (Weaver et al., 1996, S. 386).
Die Zusammenhange zwischen Neurotizismus und dem handlungsorientierten Horstil (r = 0,17)
sowie Neurotizismus und dem zeitorientierten Horstil (r = 0,16) konnten nur sehr schwach festgestellt

werden (Weaver et al., 1996, S. 384). Die Korrelationen zwischen den beiden Dimensionen
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Extraversion und Neurotizismus zu den restlichen Hdorstilen war zu gering, um eine Interpretation
zuzulassen (Weaver et al., 1996, S. 384).

Aus diesen Studien geht klar hervor, dass es einen Zusammenhang zwischen der Personlichkeit
und der Kommunikation, also dem Senden und Empfangen von Nachrichten, gibt. Das nachfolgende
Kapitel beschéftigt sich konkret mit der Forschungsfrage dieser Arbeit und stellt mégliche

Hypothesen auf.

5 Forschungsfrage und Hypothesen

Das primare Ziel dieser Arbeit ist es, den empirischen Zusammenhang zwischen den Big Five Per-
sonlichkeitsmerkmalen des Empféangers und der Interpretation von Nachrichten zu ermitteln. Konkret

lautet die Forschungsfrage:

Lasst sich ein empirischer Zusammenhang zwischen Big Five Personlichkeitsmerkmalen und der

Interpretation von Nachrichten ermitteln?

Daruber hinaus tragen Erkenntnisse, die sowohl aus den theoretischen Hintergriinden als auch aus
Studienergebnissen gewonnen werden konnten, zu einem Verstandnis dartber bei, ob und in
welchem Zusammenhang die Personlichkeit des Empfangers mit der Interpretation von Nachrichten
stehen konnte. Diese Erkenntnisse rufen zur Bildung folgender gerichteter Hypothesen auf, die zu

einer differenzierteren Betrachtung der Forschungsfrage fuhren.

Schulz von Thun (2011, S. 60-61) schreibt Empfangern mit ausgepragtem Selbstoffenbarungs-Ohr
gewisse empathische Fahigkeiten zu, die es ihnen ermoglicht, sich in die Geflihle und Lage des
Senders hineinzuversetzen. Eben diese empathischen Fahigkeiten scheinen bei Menschen mit ho-

hen Werten in Vertraglichkeit besonders ausgepragt zu sein (Sims, 2016, S. 17-18).

Fragestellung 1: Besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und

der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs?

H1:: Es besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der

Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

H1o: Es besteht kein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der
Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

Inhaltsorientierte zuhérende Personen bevorzugen komplexe und herausfordernde Inhalte, die sie
sorgfaltig auswerten kénnen, bevor sie sich ein Urteil oder eine Meinung bilden (Watson et al., 1995
zitiert nach Weaver et al., 1996, S. 382). Hier lasst sich eine gewisse Ahnlichkeit zu Schulz von
Thuns (2011, S. 28, 48, 51) Sach-Ohr feststellen. Auf Seiten der Personlichkeit wird geman

DeYoung (2014) Menschen mit einem hohem Wert in Offenheit ein gewisser Intellekt zugesprochen,
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der fur die Auseinandersetzungen mit abstrakten Informationen und intellektueller Erkundung
verantwortlich ist (Sims, 2016, S. 17). Dartber hinaus haben Untersuchungen ergeben, dass
Offenheit das Zuhotren fordert und dadurch mehr Informationen aufgenommen werden kénnen
(Ames et al., 2012 zitiert nach Sims, 2016, S. 17).

Fragestellung 2: Besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Offenheit flr

Erfahrungen und der Auspragung des Sach-Ohrs?

H2:: Es besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Offenheit fir Erfahrungen und

der Auspragung des Sach-Ohrs.

H2o: Es besteht kein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Offenheit fir Erfahrungen

und der Auspragung des Sach-Ohrs.

Neurotische Menschen gelten als empfindlich, selbstunsicher, depressiv, nervés und &angstlich
(Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Neben diesen Merkmalen steht Neurotizismus in Verbindung mit
vegetativen Beschwerden, Krankheitsanfélligkeit und der Tendenz in Stresssituationen aus dem
Gleichgewicht zu geraten (Eysenck & Eysenck, 1968 zitiert nach Hennig, 2005, S. 252). Schulz von
Thun (2011, S. 59-60) hingegen bringt ein stark ausgepragtes Selbstoffenbarungs-Ohr in positive
Verbindung mit der seelischen Gesundheit des Empféangers. Es ermdglicht dem Empfanger, Ankla-
gen, Vorwiirfe oder Geflihlsausbriiche seiner Mitmenschen nicht sofort persénlich zu nehmen, son-
dern der Lage des Gegentbers zuzuschreiben. Dartber hinaus konnten Weaver et al. (1996, S.
386) feststellen, dass sich Personen mit einem hohen Wert in der Dimension Neurotizismus in ihrem
Hoérverhalten durch eine scheinbare Gleichgultigkeit gegentiber der Gesprachspartnerin bzw. dem

Gesprachspartner auszeichnen.

Fragestellung 3: Besteht ein signifikant negativer Zusammenhang zwischen Neurotizismus und der
Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohr?

H3.:: Es besteht ein signifikant negativer Zusammenhang zwischen Neurotizismus und der

Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

H3o: Es besteht kein signifikant negativer Zusammenhang zwischen Neurotizismus und der

Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

Gemal Watson et al. (1995) stehen beim personenorientierten Horstil die Geflihle und Emotionen
der Kommunikationspartnerin ~ bzw. des Kommunikationspartners im  Vordergrund.
Personenorientierte zuhdérende Personen suchen nach gemeinsamen Interessen und reagieren auf
die Emotionen des Senders (Weaver et al., 1996, S. 382). Facetten, die sich auch bei einem gut

ausgepragten Selbstoffenbarungs-Ohr wiederfinden (Schulz von Thun, 2011, S. 48, 60-63). Der
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Studie nach ergab sich ein schwacher positiver Zusammenhang (r = 0,32) zwischen Extraversion

und dem personenorientierten Horstil (Weaver et al., 1996, S. 385).

Fragestellung 4: Besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen Extraversion und der

Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs?

H4,: Es besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen Extraversion und der Auspragung

des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

H4o: Es besteht kein signifikant positiver Zusammenhang zwischen Extraversion und der

Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs.

Ein sensibles Appell-Ohr ermdglicht dem Empfanger das Herauslesen eventueller Nebenbedeutun-
gen, Untertdne oder impliziter Appelle, was ihn gewissermal3en in die Lager versetzt, unausgespro-
chene Winsche zu erfassen (Plate, 2015, S. 69-70). Empfanger mit einem Ubersensibelen Appell-
Ohr neigen dazu, selbst kleinste Signale auf eventuelle Appelle zu untersuchen (Schulz von Thun,
2011, S. 64). Ihr Handeln ist von vorauseilendem Gehorsam und dem Bediirfnis gepragt, den Er-
wartungen aller gerecht zu werden (Plate, 2015, S. 70). Vertraglichen Menschen wird attestiert, dass
ihnen die richtige Reaktion auf Menschen und gewisse Situationen wichtiger als das Durchsetzen
des eigenen Willens ist. Sich fur andere nitzlich zu machen, stellt fir sie ein Bedurfnis dar (Ertel,
2011, S. 75).

Fragestellung 5: Besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und

der Auspragung des Appell-Ohrs?

H5:: Es besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der

Auspragung des Appell-Ohrs.

H5¢: Es besteht kein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der

Auspragung des Appell-Ohrs.

Empféanger, die sensibel auf Beziehungsbotschaften reagieren, zeichnen sich oftmals dadurch aus,
dass sie Beziehungsangebote und personliche Grenzen gut erkennen kénnen, was eine gewisse
Vertraglichkeit mit sich bringt (Plate, 2015, S. 64). Auf persdnlichkeitspsychologischer Seite spiegelt
sich diese Vertraglichkeit in einem gutmiitigen, freundlichen, toleranten, hilfsbereiten und vertrau-
ensvollen Umgang mit anderen Menschen wider (Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Fur Menschen mit
einem hohen Wert in der Dimension Vertraglichkeit ist die richtige Reaktion auf Menschen und ge-

wisse Situationen besonders wichtig (Ertel, 2011, S. 75).
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Fragestellung 6: Besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und

der Auspragung des Beziehungs-Ohrs?

H6.1: Es besteht ein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der Aus-

pragung des Beziehungs-Ohrs.

H6,: Es besteht kein signifikant positiver Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der Aus-

pragung des Beziehungs-Ohrs.
6 Methodik

6.1 Forschungsdesign

Der vorliegenden Arbeit liegt ein quantitatives Forschungsdesign zugrunde. Die quantitative empiri-
sche Forschung eignet sich fiir diese Forschungsarbeit im Gegensatz zur qualitativen Forschung
dazu, zahlenmaRige Auspragungen und Zusammenhéange zu identifizieren (Hug & Poscheschnik,
2015, S. 111). Quantitative Methoden zeichnen sich in der Regel durch eine standardisierte Vorge-
hensweise und durch groRere Fallzahlen, bzw. reprdsentative Stichproben aus (Hug &
Poscheschnik, 2015, S. 86). Der quantitative Ansatz setzt sich aus der Stichprobenauswahl, der
Datenerhebung und der Auswertung zusammen (Hug & Poscheschnik, 2015, S.111). Die folgenden
Unterkapitel gehen auf diese drei Bereiche ein. Dabei werden sowohl die gewéhlten Methoden

beschrieben als auch deren Wahl begriindet.

6.2 Stichprobenauswahl und Rekrutierung

Zur Auswabhl der Stichprobe wurde hauptséachlich aus zeitlichen Griinden das nichtzufallsgesteuerte
Ad-hoc Auswahlverfahren (Gelegenheitsstichprobe) angewendet. Bei diesem Verfahren werden die
zum Erhebungszeitpunkt verfugbaren Personen in die Stichprobe aufgenommen (Leonhart, 2008,
S. 58). Dazu wurde der Link, der zum Fragebogen fihrt, sowohl auf der Online-Plattform Piazza
(www.piazza.com), auf der sich Studierende untereinander austauschen und ihre Fragen an soge-
nannte Instructors richten kénnen als auch in sozialen Netzwerken gepostet (Facebook (www.face-
book.com), Instragram (www.instagram.com), Xing (www.xing.com), LinkedIn (www.linkedin.com)).
Darlber hinaus wurde der Link im Umfeld des Verfassers Uber den Messaging-Dienst WhatsApp
(www.whatsapp.com) versendet, worliber er teilweise von den nutzenden Personen geteilt und wei-
tergeleitet wurde. Innerhalb des Zeitraums vom 01. Mai 2023 bis zum 11. Mai 2023 konnten auf

diese Art und Weise 133 teilnehmende Personen akquiriert werden.
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6.3 Datenerhebung und Operationalisierung

Zur Datenerhebung wurde ein quantitativer Online-Fragebogen eingesetzt, welcher in Anhang 1
vollstandig einzusehen ist. Zusatzlich lasst sich in Anhang 2 ablesen, welche Items zur Erfassung
welcher Variable dienen. Der Fragebogen wurde mit Hilfe des Umfrage-Tools Unipark (www.uni-

park.com) erstellt.

Der Vorteil dieser Erhebungsmethode liegt neben den niedrigen Kosten vor allem darin begrindet,
dass auf einfachem Wege und mit geringem Organisations- und Kostenaufwand viele potenziell teil-
nehmende Personen erreicht werden kdnnen. Durch die Abwesenheit einer befragenden Person
kann auf diese Art und Weise die absolute Anonymitat gewahrleistet und ein eventuell stérender
Einfluss vermieden werden (Hug & Poscheschnik, 2015, S. 123).

Der Ablauf des Fragebogens gestaltete sich wie folgt: Vor dem Beginn der eigentlichen Befragung
wurden die teilnehmenden Personen zunachst Uber den Zweck, die grobe Gliederung, die ge-
schatzte Dauer und die Datenschutzrichtlinien der Umfrage aufgeklart. Die Umfrage erfolgte ano-
nym, da keine personenbezogenen Daten erhoben wurden, die eine Identifikation zulassen. Aul3er-
dem wurden sie in diesem Zuge auf die absolute Notwendigkeit der vollstandigen und wahrheitsge-
malken Beantwortung der Fragen hingewiesen. Bevor die teiinehmenden Personen mit der Umfrage
beginnen konnten, mussten sie der Verarbeitung der Daten zustimmen. Alternativ konnten sie sich
an dieser Stelle gegen eine Teilnahme entscheiden. Um den Fragenbogen abzuschliel3en zu kon-
nen, mussten alle ltems beantwortet worden sein, wobei es keine zeitlichen Einschrankungen gab.
Zu Beginn des Fragebogens wurden die demografischen Daten, Geschlecht, Alter und
Bildungsstand abgefragt. Danach gliederte sich die Befragung im Wesentlichen in zwei Teile: Im
ersten Teil erfasste der B5T® Big-Five-Personlichkeitstest mit den grundlegenden Dimensionen der
Personlichkeit des Empfangers die unabhangige Variable (Satow, 2020a, S. 4).

Der B5T® Big-Five-Personlichkeitstest (B5T®) gilt mit jahrlich tiber 50.000 Durchfihrungen als einer
der am haufigsten durchgefiihrten Persdnlichkeitstests im deutschsprachigen Raum. Er steht flr
nichtkommerzielle Forschungszwecke kostenfrei zur Verfiigung und darf bei Personen ab 16 Jahren
angewendet werden (Satow, 2020a, S. 4, 9, 12). Der B5T® ist im Vergleich zu anderen Tests relativ
kurz und weist eine hohe Skalen-Reliabilitdt (Cronbachs Alpha zwischen a = .76 und a = .90) auf
(Satow, 2020a, S. 9, 16-18, 32). Mittels konfirmatorischer Faktorenanalyse wurde belegt, dass der
B5T® tatsachlich die funf Dimensionen erfasst und sich jedes Item zur Messung ausschlief3lich einer
dieser Dimensionen eignet, womit die faktorielle Validitat bestatigt wird (Satow, 2020a, S. 21). Bei
der Uberprufung der internen Konsistenz der Skalen innerhalb dieser Forschungsarbeit wurde ein
Alpha-Wert fur Extraversion a = .85, Neurotizismus a = .86, Offenheit fur Erfahrungen a = .74,
Gewissenhaftigkeit a = .75 und Vertraglichkeit a = .73 ermittelt. Orientiert an Cronbachs (1951)
Interpretationsvorgaben, bestatigen diese Werte die gute interne Konsistenz der Skalen (Blanz,
2021, S. 250). Fur die bestimmungsgemé&f3e Durchfiihrung und Auswertung liegt dem Verfasser ein

Testmanual vor (Satow, 2020a, S.12), was eine grof3tmogliche Objektivitat gewahrleistet.
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Der B5T® erfasst mit 50 Items (10 pro Dimension) in Form von Aussagen die grundlegenden Per-
sonlichkeitsdimensionen Extraversion, Neurotizismus, Offenheit fur Erfahrungen, Gewissenhaf-
tigkeit und Vertraglichkeit und deren Auspragungen. Die Aufgabe der teilnehmenden Personen war
es, innerhalb einer vierstufigen Antwortskala, die von trifft gar nicht zu (1 Punkt), trifft eher nicht zu
(2 Punkte), trifft eher zu (3 Punkte) bis hin zu trifft genau zu (4 Punkte) reicht, zu beurteilen, inwieweit
die jeweilige Aussage auf sie zutrifft. Diese vierstufige Antwortskala bietet durch ihre leichte
Verstandlichkeit und schnelle Bedienbarkeit nennenswerte Vorteile, die vor allem fir Online-Tests
von Bedeutung sind (Satow, 2020a, S. 9-10, S. 37-40). Die folgende Abbildung zeigt beispielhaft
eines der verwendeten Items.

Abb. 4 Beispiel-ltem zur Erfassung der Personlichkeit

Ich bin eine angstliche Person.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O
@

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 37.

Der B5T® setzt dabei vier Techniken ein, die Testverfalschungen verhindern und somit aussage-
kraftige Ergebnisse gewéhrleisten sollen. Zu diesen vier Techniken gehdrt die H-Skala, die mit vier
zusatzlichen Items die Ehrlichkeit bei der Testbeantwortung bestimmen soll, in dem die
teilnehmenden Personen mit Aussagen zu menschlichen Schwachen konfrontiert werden, denen
nahezu jede ehrlich antwortende Person zustimmen miuisste. Auf diese Weise kdnnen
Testergebnisse identifiziert werden, bei denen die befragte Person versucht hat, sich selbst positiv
darzustellen. Die zweite Technik stellt das vierstufige Antwortformat (Likertformat) dar, das die
Tendenz zur Mitte verhindert. Negativ gepolte Items sichern zudem gegen Zustimmungstendenzen
ab (Satow, 2020a, S. 9-10). Zuletzt dient der Plausibilitatscheck dazu, zufalliges oder unplausibles
Antwortverhalten zu identifizieren, indem mit Hilfe einer Formel Uberprift wird, inwieweit jeweils die
beiden trennscharfsten Items pro Dimension Ubereinstimmend beantwortet wurden (Satow, 2020a,
S. 10, 31).

Der zweite Teil des Fragebogens erfasste mit 12 selbstkonstruierten ltems das Interpretationsver-
halten der befragten Personen. Wie im folgenden Beispiel-ltem (Abb. 5) ersichtlich, wurden die be-
fragten Personen dazu angehalten, sich in ein gewisses Szenario hineinzuversetzen. Hier wurde bei
der Itemkonstruktion darauf geachtet, méglichst unterschiedliche Situations- und Kontextmerkmale,
wie beispielsweise einer mehr oder weniger vertrauten Kommunikationsumgebung, unterschiedli-
chen Beziehungsqualitaten oder einer positiven oder negativen Grundstimmung, zu bertcksichtigen.
Innerhalb der jeweiligen Szenarien wurden die befragten Personen mit einer Nachricht in Form einer

Aussage oder Fragestellung konfrontiert. Damit nahmen sie die Rolle des Empfangers ein.
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Abb. 5 Beispiel-ltem zur Erfassung des Interpretationsverhaltens

Sie sind im Buro und es ist Zeit fUr die Mittagspause. Sie haben sich fur
12:30 Uhr mit lhrer neuen Kollegin verabredet, um gemeinsam mit ihr die
Mittagspause zu verbringen. Kurz nach halb 1 kommmen Sie in den
Pausenraum. lhre Kollegin sitzt bereits am Tisch und fragt Sie: ,Weif3t du,
wie viel Uhr es ist?”

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
,Sie mochte wissen, wie viel Uhr es ist” @ O O

Sie hat sich darauf gefreut, Zeit mit mir zu

verbringen”

Ich soll beim nachsten Mal punktlich sein”

O
®)

,Sie halt mich far unzuverlassig”

O
@)
O
O

Quelle: Eigene Darstellung

Die befragten Personen sollten nun mdglichst spontan bewerten, wie sie die Nachricht verstehen.
Dazu standen ihnen vier Interpretationsmaoglichkeiten zur Verfligung, die sich an den vier Seiten
einer Nachricht nach Schulz von Thun (2011, S.15) orientierten. Im Falle des Beispiels liegt den
Interpretationsmoglichkeiten von oben nach unten die Sachebene, die Selbstoffenbarungsebene,
die Appellebene und die Beziehungsebene zugrunde. Gestiitzt auf der Aussage von Schulz von
Thun (2011, S. 67-68), dass die Interpretation einer Nachricht die Folge der individuellen Wahrneh-
mung ist und dementsprechend durch das individuelle Horverhalten und damit den unterschiedli-
chen Auspragungen der vier Ohren des Empfangers beeinflusst wird, liegt dieser Arbeit folgende
Annahme zugrunde: Je nachdem in welchem MalRRe die befragten Personen die Nachricht auf den
jeweiligen Ohren hoéren, werden sie die vier Interpretationsmdglichkeiten auf einer vierstufigen Ant-
wortskala bewerten. Zur Operationalisierung des Interpretationsverhaltens ergeben sich dadurch die
vier abhangigen Variablen Appell-Ohr, Sach-Ohr, Beziehungs-Ohr und Selbstoffenbarungs-Ohr,
durch deren Auspragung erfasst werden kann, wie stark die Personen die jeweiligen Botschaften
wahrnehmen und die Nachricht dementsprechend auf der jeweiligen Ebene interpretieren. Die Ant-
wortskala reicht dabei ebenfalls von trifft gar nicht zu (1 Punkt), trifft eher nicht zu (2 Punkte), trifft

eher zu (3 Punkte) bis hin zu trifft genau zu (4 Punkte).

Um die interne Konsistenz dieser vier Skalen zu tUberpriifen, wurde im Zuge einer Reliabilitatsana-
lyse der Alphakoeffizient (Cronbachs Alpha) berechnet (Bortz & Déring, 2016, S. 468). Dabei wurden
folgende Cronbachs Alpha Werte ermittelt: Appell-Ohr a = .53, Sach-Ohr a = .73, Beziehungs-Ohr
a = .78 und Selbstoffenbarungs-Ohr a = .38. Diese Werte belegen, orientiert an Cronbachs (1951)
Interpretationsvorgaben, eine akzeptable interne Konsistenz der beiden Skalen Beziehungs-Ohr und
Sach-Ohr, wohingegen die interne Konsistenz der Skalen Appell-Ohr und Selbstoffenbarungs-Ohr

als schlecht eingestuft werden missen (Blanz, 2021, S. 250). Auf diesen Umstand wird in
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Unterkapitel 7.3 innerhalb der Methodenkritik nochmals gesondert eingegangen. Eine detailliertere

Ubersicht tiber die Ergebnisse der Reliabilitatsanalyse ist in Anhang 3 zu finden.

Im Vergleich zur Reliabilitatsanalyse gestaltet sich die Uberpriifung der Validitat des zweiten Teils
des Fragebogens als deutlich anspruchsvoller. In der Regel erfolgt eine Inhaltsvalidierung
theoretisch-argumentativ . und wird durch Expertenurteile bestatigt. Die Voraussetzung einer
inhaltlichen Validitdt besteht darin, dass die Items auf der Grundlage einer genauen
Konzeptdefinition und einer Dimensionsanalyse konstruiert und alle inhaltlichen Aspekte des
Konstrukts bericksichtigt wurden (Bortz & Ddring, 2016, S. 446). Um die Inhaltsvaliditat fir den
selbstkonstruierten Teil des Fragebogens zu gewdahrleisten, wurde, wie bereits beschrieben, bei der
ltemkonstruktion darauf geachtet, die inhaltlichen Aspekte, die sich aus den bisherigen

theoretischen und empirischen Erkenntnissen ableiten lie3en, umfangreich zu bericksichtigen.

Im Vorfeld der Befragung wurde im nahen Umfeld des Verfassers ein Pretest mit flinf teiinehmenden
Personen durchgefiihrt. Mit Hilfe des Pretests sollten eventuelle Verstandnisprobleme oder techni-
sche Probleme, wie beispielsweise einer fehlerhaften Darstellung, erkannt und behoben werden.
Darlber hinaus bestand der Pretest aus 15 Items zur Erfassung des Interpretationsverhalten des

Empfangers, mit dem Ziel, ltems mit geringer Trennscharfe zu identifizieren und auszuschlie3en.

6.4 Datenaufbereitung und geplante statistische Auswertung

Zunéachst werden die Daten von Unipark in PSPP (www.gnu.org/software/pspp/), einer Software zur
statistischen Datenanalyse, exportiert. Nach der Uberpriifung der Datensatze auf Vollstandigkeit,
werden die Punkte, die sich aus den Antworten der einzelnen Items des B5T® ergeben, ermittelt
und pro Dimension aufsummiert, woraus sich jeweils ein Rohwert zwischen 10 und 40 Punkten
ergibt. Dabei ist darauf zu achten, den Schlissel bei negativ gepolten Items umzudrehen (Satow,
2020b, S. 10). Identisch dieser Vorgehensweise werden die Punkte, die sich aus den Antworten der
ltems zur Erfassung des Interpretationsverhaltens ergeben, ermittelt und der zugrundeliegenden
Ebene der Nachricht zugeordnet. Ebenfalls aufsummiert ergeben sich Rohwerte zwischen 12 und
48 Punkten, die anzeigen, in welcher Auspragung die Aussagen auf den jeweiligen Ohren gehort

und dementsprechend auf den verschiedenen Ebenen interpretiert werden.

Im Anschluss werden die Testergebnisse des B5T®, hinsichtlich einer ehrlichen Testbeantwortung
(H-Skala) Uberprift (Satow, 2020b, S. 6). Dazu werden die Rohwerte der Skala Ehrlichkeit bei der
Testbeantwortung mittels Normtabellen in Stanine-Normwerte umgeschlisselt. Am Ende werden die
Testergebnisse aussortiert, die gemaR den Staninen-Normwerten eine aul3erst niedrige, sehr nied-
rige oder niedrige Auspragung hinsichtlich der Ehrlichkeit bei der Testbeantwortung aufweisen
(Satow, 2020b, S. 10, 11). Fur die Berechnung der Korrelationen werden allerdings die Rohwerte
und nicht die Staninen-Normwerte benutzt. Das Umrechnen in Stanine-Normwerte hat zwar eine
bessere Verteilung zur Folge, fihrt auf Grund der neun Stufen allerdings zu einem reduzierten In-

formationsgehalt und wirkt sich dariber hinaus auf das Skalenniveau aus (Satow, 2023). Im
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darauffolgenden Schritt werden die Ergebnisse des B5T® auf ein plausibles Antwortverhalten der
teilnehmenden Personen Uberprift. Hierzu werden die Punkte, die sich aus den Antworten der bei-

den trennscharfsten Items pro Skala ergeben, in folgende Formel eingesetzt (Satow, 2020b, S. 22):

P =1 - (((neuro2 - neuro7)"2 + (extralO - extral)"2 + (gewissen2 - gewissenl)"2 + (offen6
- offen1)"2 + (vertrag?2 - vertragl)"2) / 45)

Der sich daraus ergebende Wert bewegt sich zwischen 0 und 1. Bei Werten > .80 betragt die Erken-
nungsrate von unverfalschten Testergebnissen gemafR Satow (2020b, S. 22) mehr als 95%. Plausi-
bilitatswerte, die unter 0.50 liegen, werden auf Empfehlung von Satow (2020b, S. 22) in dieser Arbeit

von der Analyse ausgeschlossen.

Infolgedessen werden die erhobenen Daten mittels einiger Methoden der deskriptiven Statistik wei-
ter aufbereitet, wodurch sich die Stichprobe mittels statistischer Kennwerte, Graphiken und Dia-
gramme beschreiben und analysieren lasst (Leonhart, 2008, S. 37). Dazu gehdrt als Mal3 der zent-
ralen Tendenz die Berechnung des Mittelwertes und zur Uberpriifung der Variabilitat innerhalb der
Stichprobe, die Ermittlung der Standardabweichung (Leonhart, 2008, 41-42, 44). Zur Prifung der
Variablen auf Normalverteilung wird eine explorative Datenanalyse mit Hilfe des Shapiro-Wilk-Tests
durchgefuhrt. Abhangig davon, ob die Variablen normalverteilt sind, wird anschlieRend die bivariate
Korrelationsanalyse nach Pearson oder Spearman durchgefuhrt, um einen moglichen Zusammen-

hang zweier Variablen festzustellen.
7 Forschungsergebnisse

7.1 Stichprobenbeschreibung

Von 133 akquirierten Testpersonen haben 20 den Test friihzeitig abgebrochen. Nach Uberpriifung
der Datensatze auf ein ehrliches Antwortverhalten (H-Skala) wurden weitere 28 Datensatze von der
Analyse ausgenommen. Die Kriterien des Plausibilititschecks erflillten hingegen alle Testergeb-
nisse mit Werten > .85. Nach Bereinigung der Datenséatze setzt sich die Stichprobe (N) mit 60 Pro-
bandinnen (=70,6%), 24 Probanden (= 28,2%) und einer diversen teilnehmenden Person (= 1,2%)
aus insgesamt 85 teilnehmenden Personen zusammen. Die Altersspanne der teilnehmenden Per-
sonen erstreckt sich von 21 bis 68 Jahre (Mittelwert M = 35.39; Standardabweichung SD = 11.28).
Gefragt nach dem hdchsten Bildungsabschluss, gab keine Person einen Abschluss an der Grund-
/Hauptschule an. Hingegen gaben 5 Personen (= 5,9%) an, die Realschule (Mittlere Reife) absolviert
zu haben, gefolgt von 8 Personen (= 9,4%) die mit dem Abitur abgeschlossen haben. 17 teilneh-
mende Personen (= 20,0%) haben eine Ausbildung abgeschlossen. Der Fachhochschulabschluss
wurde von 12 Personen (= 14,1%) als ihr hdchster Bildungsabschluss angegeben. Der héchste An-
teil entfiel auf den Bachelor-Abschluss, der von 23 Personen (= 27,1%) angegeben wurde, gefolgt
von 20 Personen (= 23,5%) mit einem Master-Abschluss. Keine Person gab einen Doktor-Grad als

hochsten Bildungsabschluss an.
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Die Haufigkeitsverteilung der Variablen wird in folgender Tabelle durch die minimale und maximale

Rohsumme, den Mittelwert und die Standardabweichung dargestellit.

Tab. 1. Haufigkeitsverteilung der Variablen

Variable Min - Max Mittelwert Standardabweichung
M SD
Extraversion 15-37 25.95 5.09
Neurotizismus 14 - 39 25.24 5.37
Offenheit fir Erfahrungen 16 - 36 27.02 4,58
Vertraglichkeit 22 -39 32.09 3.46
Gewissenhaftigkeit 18 - 37 27.44 4.13
Appell-Ohr 24 - 42 33.45 3.66
Beziehungs-Ohr 12 - 37 23.92 5.15
Selbstoffenbarungs-Ohr 25-43 32.99 3.34
Sach-Ohr 30-48 40.34 4.06

Quelle: Eigene Darstellung

Die errechneten Mittelwerte und Standardabweichungen der Personlichkeits-Variablen decken sich
in ihrer Auspragung stark mit den erhobenen Werten innerhalb der 21048 Personen grof3en Stich-
probe von Satow (Satow, 2020a, S. 14, 29). Auffallig ist dabei die im Vergleich zu den anderen
Personlichkeits-Variablen durchschnittlich hdhere Auspragung der Dimension Vertraglichkeit (M =
32.09; SD = 3.46) innerhalb der Stichprobe. Auf Seiten der Variablen, die die Auspragung der
jeweiligen Ohren abbilden, fallt die vergleichsweise deutlich héhere durchschnittliche Auspragung
und der hohe Mindestwert des Sach-Ohrs auf (M = 40.34; SD = 4.06).

Innerhalb des Kapitel 8 findet eine weitere interpretative Auseinandersetzung mit den

Haufigkeitsverteilungen der Variablen statt.

7.2 Hauptanalyse und Auswertung

Fur die Auswahl der geeigneten Methode zur bivariaten Korrelationsanalyse missen zunachst ge-
wisse Voraussetzungen geprift werden. Zu diesen Voraussetzungen gehort die Prifung des Ska-
lenniveaus und die Prifung der Variablen auf Normalverteilung (Blanz, 2021, S. 164). Dadurch, dass
die Abstande zwischen den Skalenpunkten innerhalb des Fragebogens nicht nachgewiesenerma-
Ben gleich den Abstéanden der Merkmalsauspragungen sind, muss die Voraussetzung einer Inter-
vall-Skala auf Grund der angewendeten endpunktbekannten Skalen fur alle Variablen angenommen
werden (Porst, 2014, S. 75-76).

Um die Variablen auf Normalverteilung zu prifen, wurde der Shapiro-Wilk-Test durchgefihrt. Im
Vergleich zu anderen Methoden zur Prifung auf Normalverteilung weist der Shapiro-Wilk-Test unter

zahlreichen Bedingungen wesentlich bessere statistische Eigenschaften, wie beispielsweise einer
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hoheren Teststarke, vor (Schulze, 2010, S. 378). Er Giberprift die Nullhypothese, dass eine Normal-
verteilung der Variablen vorliegt, auf Signifikanz. Ein signifikantes Ergebnis fihrt zu einer Ablehnung
der Nullhypothese und weist somit nach, dass die Variable nicht normalverteilt ist (Keller, D., 2022a,
S. 39). Dabei wird ein p-Wert ermittelt, der die Signifikanz ausdrtckt. Eine Normaltverteilung liegt
dann vor, wenn der p-Wert Gber dem zuvor festgelegten Signifikanzniveau von a = .05 liegt (Precht
et al., 2005, S. 265-266). Die folgende Tabelle zeigt die Ergebnisse der Prifung auf Normalvertei-
lung. Dartiber hinaus kdnnen in Anhang 4 die Histogramme inklusive der Normalverteilungskurve

eingesehen werden.

Tab. 2. Ergebnisse der Prifung auf Normalverteilung

Variable Signifikanz p
Extraversion 41
Neurotizismus 16
Offenheit fur Erfahrungen 19
Vertraglichkeit .10
Gewissenhaftigkeit .20
Appell-Ohr .29
Beziehungs-Ohr .88
Selbstoffenbarungs-Ohr 51
Sach-Onhr .01

Quelle: Eigene Darstellung

Die Ergebnisse des Shapiro-Wilk-Tests zeigen, dass mit Ausnahme des Sach-Ohrs alle Variablen
normalverteilt sind, woraus sich die Anwendung zweier Methoden zur bivariaten Korrelationsanalyse
ergibt. Zur bivariaten Korrelationsanalyse intervallskalierter, normalverteilter Variablen wird die Pear-
son-Korrelation angewendet (Wirtz & Ulrich, 2010, S. 289). Liegt, wie im Falle des Sach-Ohrs, keine
Normalverteilung vor, wird alternativ zur Pearson-Korrelationsanalyse die nicht-parametrische Me-
thode von Spearman angewendet (Keller, D., 2022b, S. 24). Sowohl bei der Pearson- als auch bei
der Spearman-Korrelation wird ein Korrelationskoeffizient r ermittelt, welcher Aufschluss Uber die
Richtung und die Hohe der Zusammenhange zwischen den Variablen gibt (Blanz, 2021, S. 164-165,
178). Der Korrelationskoeffizient kann in beiden Féllen Werte zwischen -1.0 und +1.0 annehmen,
wobei ein Wert signifikant grof3er Null auf einen positiven Zusammenhang und ein Wert signifikant
kleiner Null auf einen negativen Zusammenhang zweier Variablen hindeutet (Blanz, 2021, S. 168).
Gemal Cohen (1988) besteht ein schwacher Zusammenhang, wenn r bei = -.1 bzw. = +.1 liegt, ein
mittlerer Zusammenhang, wenn r = -.3 bzw. = +.3 betragt und ein starker Zusammenhang liegt bei r
= -5 bzw. = +.5 vor (Blanz, 2021, S. 168). Ein p-Wert kleiner .05 weist darUber hinaus darauf hin,
dass die Korrelation tberzufallig von Null abweicht und dementsprechend signifikant ist (Blanz,
2021, S. 168).
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An dieser Stelle sei darauf hingewiesen, dass im Folgenden die ermittelten Korrelationskoeffizienten
r und die Werte p analog zu den Darstellungen in PSPP, nach Pearson mit drei Stellen und nach
Spearman mit zwei Stellen nach dem Punkt angegeben werden. Die Ergebnisse der Korrelations-
analyse werden in den Tabellen 3 bis 7 dargestellt und erlautert. Dariiber hinaus kénnen die ent-

sprechenden Streudiagramme in Anhang 5 eingesehen werden.

Tab. 3. Ergebnisse Korrelationsanalyse Extraversion

Selbstoffenbarungs-

Extraversion Appell-Ohr Beziehungs-Ohr oh Sach-Ohr
r

r .105 -.092 .080 .07

p .338 404 465 .52

Quelle: Eigene Darstellung

Die Ergebnisse der Korrelationsanalyse zeigen, dass lediglich ein nicht signifikanter schwacher po-
sitiver Zusammenhang zwischen Extraversion und der Auspragung des Appell-Ohrs (r = .105, p >
.05, N = 85) und ein nicht signifikanter schwacher negativer Zusammenhang zwischen Extraversion
und der Auspragung des Beziehungs-Ohrs (r = -.092, p > .05, N = 85) festgestellt werden konnten.
Signifikante Zusammenhange zwischen der unabhangigen Variable Extraversion und einer der ab-
hangigen Variablen konnten hingegen nicht nachgewiesen werden. Damit muss Fragestellung 4, ob
Extraversion in signifikant positivem Zusammenhang mit der Auspragung des Selbstoffenbarungs-

Ohrs (r =.080, p > .05, N = 85) steht, verneint und Hypothese H4, verworfen werden.

Tab. 4. Ergebnisse Korrelationsanalyse Neurotizismus

Selbstoffenbarungs-

Neurotizismus Appell-Ohr Beziehungs-Ohr oh Sach-Ohr
r

r .260 .245 .049 -.23

p .016* .024* .654 .03*

Anmerkungen. * p < .05.
Quelle: Eigene Darstellung

Ein signifikant mittlerer positiver Zusammenhang konnte zum einen zwischen Neurotizismus und der
Auspragung des Appell-Ohrs (r = .260, p < .05, N = 85) und zum anderen zwischen Neurotizismus
und der Auspragung des Beziehungs-Ohrs (r = .245, p < .05, N = 85) festgestellt werden. Dariber
hinaus belegen die Ergebnisse einen signifikant schwachen negativen Zusammenhang zwischen
Neurotizismus und der Auspragung des Sach-Ohrs (r = -.23, p < .05, N = 85). Ein signifikant nega-
tiver Zusammenhang zwischen Neurotizismus und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs (r

31



Zusammenhang zwischen Big Five Personlichkeitsmerkmalen und Interpretation von Nachrichten

=.049, p > .05, N = 85) konnte jedoch nicht festgestellt werden, womit Fragestellung 3 verneint und

damit Hypothese H3; verworfen werden muss.

Tab. 5. Ergebnisse Korrelationsanalyse Offenheit fur Erfahrungen

Offenheit fur _ Selbstoffenbarungs-

Appell-Ohr Beziehungs-Ohr Sach-Ohr
Erfahrungen Ohr
r .045 .044 233 A1

p .683 .386 .032* .32
Anmerkungen. * p < .05.
Quelle: Eigene Darstellung

Ein signifikant schwacher positiver Zusammenhang konnte zwischen der Offenheit fiir Erfahrungen
und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs (r = .233, p < .05, N = 85) ermittelt werden. Zwar
konnte ein schwacher positiver Zusammenhang zwischen der Offenheit fir Erfahrungen und der
Auspragung des Sach-Ohrs (r =.11, p > .05, N = 85) festgestellt werden, welcher sich allerdings als

nicht signifikant erweist. Damit muss Fragestellung 2 verneint und Hypothese H2, verworfen werden.

Tab. 6. Ergebnisse Korrelationsanalyse Vertraglichkeit

Selbstoffenbarungs-

Vertraglichkeit Appell-Ohr Beziehungs-Ohr oh Sach-Ohr
r
r .245 .006 173 22

p .024* .959 113 .04*
Anmerkungen. * p < .05.
Quelle: Eigene Darstellung

Die Vertraglichkeit konnte sowohl in einen signifikant mittleren positiven Zusammenhang mit der
Auspragung des Appell-Ohrs (r = .245, p < .05, N = 85) als auch in einen signifikant schwachen
positiven Zusammenhang mit der Auspragung des Sach-Ohrs (r = .22, p < .05, N = 85) gebracht
werden. Mit dem ermittelten signifikant mittleren positiven Zusammenhang zwischen Vertraglichkeit
und der Auspragung des Appell-Ohrs, kann Hypothese H5; angenommen werden. Ein schwacher
positiver Zusammenhang konnte auch zwischen der Vertraglichkeit und der Auspragung des Selb-
stoffenbarungs-Ohrs (r = .173, p > .05, N = 85) festgestellt werden, welcher sich allerdings als nicht
signifikant erweist. Ein Zusammenhang zwischen Vertraglichkeit und der Ausprdgung des Bezie-
hungs-Ohrs (r = .006 p > .05, N = 85) konnte hingegen nicht nhachgewiesen werden. Die Fragestel-
lungen 1 und 6, die sich auf einen signifikant positiven Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit

und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs, bzw. der Vertraglichkeit und der Auspragung
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des Beziehungs-Ohrs beziehen, missen verneint und die Hypothesen H1; und H6; verworfen wer-

den.

Tab. 7. Ergebnisse Korrelationsanalyse Gewissenhaftigkeit

Gewissen- _ Selbstoffenbarungs-

, _ Appell-Ohr Beziehungs-Ohr Sach-Ohr
haftigkeit Ohr
r .018 .076 -.031 .10

p .868 .488 A77 .36
Quelle: Eigene Darstellung

Die Ergebnisse der Korrelationsanalyse zeigen, dass aul3er einem nicht signifikanten schwachen
positiven Zusammenhang zwischen der Gewissenhaftigkeit und der Auspréagung des Sach-Ohrs (r
=.10 p > .05, N = 85) keine weiteren Zusammenhange zwischen der unabhangigen Variable Ge-

wissenhaftigkeit und einer der abhéngigen Variablen festgestellt werden konnte.

7.3 Methodenkritik

Begonnen mit der Auswahl der Stichprobe werden in diesem Unterkapitel die angewandten Metho-
den kritisch betrachtet. Die Gelegenheitsstichprobe stellt eine nicht zufallsgesteuerte Stichprobe dar,
da die Auswahl der Untersuchungspersonen willkirlich durch den Verfasser erfolgte. Folglich ist die
Repréasentativitat der Stichprobe eingeschrénkt, weswegen keine prifbaren Rickschlisse auf die
Grundgesamtheit gezogen werden kdnnen (Bortz & Doéring, 2016, S. 305). So zeigt bereits ein Blick
auf die Zusammensetzung der Stichprobe eine Geschlechterverteilung (w = 70,6%; m = 28,2%; d =
1,2%), die gemaR den Zahlen des statistischen Bundesamts weit von der Geschlechterverteilung in
Deutschland (w = 50,7%; m = 49,3%, d = keine Angaben) abweicht (Statistisches Bundesamt
(Destatis), 2022). Ebenso fallt der Anteil der Akademiker innerhalb der Stichprobe (64,7%) deutlich
hoher aus, als er gemaf? der Organisation for Economic Co-operation and Development (OECD) mit
32% in der Altersgruppe der 25- bis 64-jahrigen in der deutschen Bevolkerung ausfallt (OECD, 2022,
S. 56). AuRerdem deckt die Stichprobe zwar eine groRe Altersspanne von 21 bis 68 Jahren ab,
allerdings liegt das durchschnittliche Alter von 35,39 Jahren erheblich unter dem Durchschnittsalter
der Bevolkerung von 44,7 Jahren (Turulski, 2023).

Ebenso kritisch muss der schriftliche Online-Fragebogen als Erhebungsmethode betrachtet werden.
Dadurch, dass die befragten Personen wéahrend des Antwortprozesses nicht kontrolliert wurden,
kann nicht gewahrleistet werden, ob der Fragebogen eigenstandig ausgeflllt wurde. Ebenfalls kann
nicht beurteilt werden, ob die befragten Personen den Fragebogen unter voller Konzentration, ab-
gelenkt oder unter Zeitdruck ausgefullt haben. Dartber hinaus konnte bei méglichen Unklarheiten
keinerlei Hilfestellung erfolgen (Hug & Poscheschnik, 2015, S. 123-124).
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Ein weiterer Kritikpunkt stellt die schlechte interne Konsistenz der beiden Skalen Appell-Ohr (a =
.53) und Selbstoffenbarungs-Ohr (a = .38) dar. Diese beiden niedrigen Werte weisen darauf hin,
dass sich einige der verwendeten Items nicht zuverlassig zur Messung der gewiinschten Konstrukte
eignen. Im Falle niedriger Alpha-Werte sollten die Items, die zu schwach mit den restlichen ltems
der Skala korrelieren, Uberarbeitet oder verworfen werden (Tavakol & Dennick, 2011, S. 53-54).
Dadurch, dass der Fragebogen lediglich innerhalb eines Pretests mit finf teiinehmenden Personen
getestet wurde, konnte keine vorgezogene Reliabilitdtsanalyse erfolgen und dementsprechend auch

nicht auf die geringen Werte reagiert werden.

Hinsichtlich der Uberpriifung der Inhaltsvaliditat des Tests zur Ermittlung des Interpretationsverhal-
tens muss auf die fehlende Expertenbeurteilung hingewiesen werden. So stellt die gewéhlte Vorge-
hensweise viel mehr eine Augenscheinvaliditat dar, anhand derer die Plausibilitét des Tests seitens
des Verfassers tberprift und festgestellt wurde. Dadurch, dass sich die Inhaltsvaliditat nichtin einem
numerischen Koeffizienten ausdriicken lasst (Bortz & Doring, 2016, S. 446), ist eine genauere Ein-
schéatzung innerhalb dieser Bachelorarbeit nicht méglich. Allerdings konnten einige Faktoren ermit-
telt werden, die sich einschrankend auf die Inhaltsvaliditat auswirken. Diese werden abschlieRend

in der kritischen Reflexion innerhalb des Fazits dieser Arbeit behandelt.

Der durchgefiihrte Shapiro-Wilk-Test zur Prifung auf Normalverteilung birgt mit zunehmender Stich-
probengroRe auf Grund seiner Teststarke gewisse Risiken. Diese Teststéarke fuhrt schon bei gering-
fugigen Abweichungen von der Normalverteilung zu einer Signifikanz der Tests und dementspre-
chend zu einer Ablehnung der Normalverteilung. Im Gegensatz dazu kann es sein, dass bei kleine-
ren Stichproben die Teststarke selbst bei grofieren Abweichungen von der Normalverteilung nicht
zum Nachweis einer Signifikanz ausreicht (Keller, D., 2022a, S. 39). Inwieweit sich diese Schwachen

des Shapiro-Wilk-Tests auf die Ergebnisse dieser Arbeit auswirken, wurde allerdings nicht geprift.

8 Interpretation der Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die gewonnenen Ergebnisse zusammengefasst und vor dem Hintergrund
der theoretischen Erkenntnisse und des aktuellen Forschungsstandes interpretiert. Dabei wird ge-

zielt auf die gebildeten Hypothesen eingegangen.

Begonnen mit der Haufigkeitsverteilung der Variablen lassen sich bereits einige mogliche Ruick-
schliisse auf die Stichprobe ziehen. Als ein herausragender Wert stellte sich die durchschnittlich
hohere Auspragung der Dimension Vertraglichkeit (M = 32.09; SD = 3.46) dar. Da hohe Werte in
Vertraglichkeit als sozial erwinscht gelten (Asendorpf, 2011, S. 68) und mit Eigenschaften wie bei-
spielsweise Gutmdtigkeit, Freundlichkeit oder Hilfsbereitschaft in Verbindung stehen (Herzberg &
Roth, 2014, S. 41), konnte das Antwortverhalten der teilnehmenden Personen besonders in dieser
Hinsicht von einer gewissen Tendenz zur positiven Selbstdarstellung beeinflusst worden sein. In

diesem Falle ware die Wirksamkeit der Ehrlichkeits-Skala, die sich aus Items zur Identifikation dieser
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Tendenz zusammensetzt (Satow, 2020a, S. 10) und nach deren Ergebnissen die erhobenen Daten

bereinigt wurden, in Frage zu stellen und zu Uberprufen.

In gleicher Weise auffallig zeigte sich auf Seiten der Variablen zur Messung des Interpretationsver-
haltens das durchschnittlich deutlich starker ausgepragte Sach-Ohr (M = 40.34; SD = 4.06). Diese
Auspragung kann darauf zuriickzufiihren sein, dass Sachinhalte meist explizit (Gérgen, 2005, S. 4)
und damit ausdricklich formuliert werden (Schulz von Thun, 2011, S. 36). Die Werte lassen zwar
keine Rlckschllisse auf einen geringeren Interpretationsspielraum des Sachaspekts zu, allerdings
weisen sie auf einen Zusammenhang zwischen einer klaren Ausdrucksform und der
Wahrscheinlichkeit hin, dass die Botschaft vom Empfanger wahrgenommen und die Nachricht auf
der Sachebene interpretiert wird. Im Gegensatz zum Sach-Ohr fiel die durchschnittliche Auspragung
des Beziehungs-Ohrs (M = 23.92; SD = 5.15) vergleichsweise gering aus, was wiederum auf die
implizite Ausdrucksform beispielsweise mittels nonverbaler Zeichen, wie Tonfall oder Formulierung,
zurlickzufuhren sein kdnnte, mit der Beziehungsbotschaften haufig Gbermittelt werden (Schulz von
Thun, 2011, S. 30). Diese impliziten Botschaften bieten haufig mehr Spielraum fur Interpretationen
(Schulz von Thun, 2011, S. 36) und erh6hen mdglicherweise die Gefahr, dass die Botschaft nicht
wahrgenommen wird. Im Falle dieser Arbeit muss an dieser Stelle allerdings auf die eingeschrankte
Mdglichkeit hingewiesen werden, implizite Botschaften innerhalb der in den einzelnen Items
schriftlich formulierten Nachrichten zu vermitteln. Zwar wurde auf die Formulierung geachtet, jedoch
konnten beispielsweise keine Gestiken, Mimiken oder der Tonfall bertcksichtigt werden.
Dementsprechend kann davon ausgegangen werden, dass generell weniger Botschaften auf
Beziehungsebene tbermittelt wurden und dementsprechend weniger Botschaften auf dieser Ebene

wahrgenommen werden konnten, als es in beispielsweise personlichen Gesprachen der Fall wére.

Beginnend mit der Interpretation der Ergebnisse der Korrelationsanalyse lasst sich im Falle der Ext-
raversion feststellen, dass ahnlich der Studie von Sims (2016, S. 18), in der kein signifikanter Zu-
sammenhang zwischen Extraversion und AEL festgestellt werden konnte, auch in der vorliegenden
Arbeit kein signifikanter Zusammenhang zwischen Extraversion und der Auspragung eines der vier
Ohren und dementsprechend der Neigung, Nachrichten auf einer bestimmten Ebene zu interpretie-
ren, nachgewiesen werden konnte. Der schwach positive Zusammenhang zwischen Extraversion
und dem personenorientierten Horstil, der durch Weaver et al. (1996, S. 385) nachgewiesen wurde,
fuhrte auf Grund der Charakterisierung des personenorientierten Horstils, der Ahnlichkeiten zu dem
Selbstoffenbarungs-Ohr aufweist, zu der Annahme, dass sich ebenfalls ein signifikant positiver Zu-
sammenhang zwischen Extraversion und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs feststellen
lassen kénnte und damit der Tendenz Nachrichten auf der Selbstoffenbarungsebene zu interpretie-
ren. Diese Annahme konnte nicht bestatigt werden, womit Hypothese H4; verworfen werden musste.
Griuinde dafir, die sich allerdings auf Grund des Untersuchungsdesigns nicht belegen lassen, kénn-
ten sein, dass Personen mit zunehmender Extrovertiertheit moglicherweise selbst oft den aktiven
Part innerhalb einer Kommunikation ibernehmen und mehr auf sich selbst und die eigene Darstel-

lung fokussiert sind. Eine Annahme, die in gewisser Weise durch die Feststellung von Ramsay
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(1966) gestutzt wéare, dass weniger extrovertierte Personen mehr zuhdren und weniger reden (Grant
et al.,, 2011, S. 532). Eine weitere Studie belegt, dass Personen sich in Gesprachen mit
extrovertierten Personen passiver verhalten und weniger sagen und sogar seltener lacheln
(Cuperman & Ickes, 2009 zitiert nach Sims, 2016, S. 7). Demnach stellt sich die Frage, ob
extrovertierte Personen zwar auf Grund ihrer Eigenschaften haufiger Gesprache fuhren, sie
allerdings auch teilweise hemmend auf die anderen gesprachsteilnehmenden Personen wirken und
demnach mdglicherweise vor allem auf der Selbstoffenbarungsebene weniger Botschaften vermittelt

bekommen.

Im Falle der Dimension Neurotizismus konnten signifikante Zusammenhange zu drei der
abhangigen Variablen festgestellt werden. Zunadchst konnte ein signifikant mittlerer positiver Zusam-
menhang zu der Auspragung des Appell-Ohrs (r = .260, p < .05, N = 85) ermittelt werden. Mdglich-
erweise ist die Neigung, Nachrichten auf der Appellebene zu interpretieren, auf die geringe Selbst-
sicherheit emotional instabiler Personen (Herzberg & Roth, 2014, S. 41) zurtickzufthren, die durch
vorauseilenden Gehorsam versuchen, der Erwartungshaltung Aller gerecht zu werden (Plate, 2015,
S. 70), um damit unangenehme Situationen zu vermeiden. Unter diesem Verhalten, das mit einem
Ubersensiblen Appell-Ohr verbunden ist, kann die eigene Selbstwahrnehmung und das Gespuir fir
eigene Bedurfnisse leiden (Schulz von Thun, 2011, S. 65), was im Umkehrschluss wiederum die
typische Selbstunsicherheit begiinstigen und erklaren wiirde. Der zweite signifikant mittlere positive
Zusammenhang konnte zwischen Neurotizismus und der Auspragung des Beziehungs-Ohrs (r =
.245, p < .05, N = 85) festgestellt werden. Auch dieser Zusammenhang lasst sich moglicherweise
durch die Selbstunsicherheit emotional instabiler Menschen begrinden. So spiegeln sich in der Cha-
rakterisierung Schulz von Thuns (2011) von Menschen mit einem Ubersensiblen Beziehungs-Ohr,
die selbst beziehungsneutrale Nachrichten auf der Beziehungsebene interpretieren und sich schnell
angegriffen und beleidigt fihlen (S. 56), die typischen Wesensziige emotional instabiler Menschen
wider (Herzberg & Roth, 2014, S. 41). Da Schulz von Thun (2011, S. 59-60) zu Folge ein sensibles
Selbstoffenbarungs-Ohr genau dieser Tendenz entgegenwirken kann, negative Emotionen oder Ag-
gressionen personlich zu nehmen und auf der Beziehungsebene zu interpretieren, lag die Annahme
nahe, dass Neurotizismus in signifikant negativem Zusammenhang mit der Auspragung des Selb-
stoffenbarungs-Ohrs steht (Hypothese 3). Diese Annahme wurde durch die Erkenntnisse von
Weaver et al. (1996, S. 386) gestitzt, die festgestellt haben, dass sich Personen mit einem hohen
Wert in der Dimension Neurotizismus in ihrem Hoérverhalten durch eine scheinbare Gleichgultigkeit
gegenuber der Gesprachspartnerin bzw. dem Gesprachspartner auszeichnen. Die Ergebnisse der
vorliegenden Arbeit (r = .049, p > .05, N = 85) bestatigten diese Annahme allerdings nicht. Wohin-
gegen der ermittelte signifikant schwache negative Zusammenhang zwischen Neurotizismus und
der Auspragung des Sach-Ohrs (r =-.23, p < .05, N = 85), den durch die ersten beiden Zusammen-
hange begriindeten Verdacht des emotionalen und wenig sachbezogenen Interpretationsverhaltens

neurotischer Menschen festigt und in Teilen die Tatsache erklaren wirde, warum die betroffenen
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Personen gemal Eysenck & Eysenck (1968) anféllig dafir sind, aus dem Gleichgewicht zu geraten
(Hennig, 2005, S. 252).

Im Falle der Offenheit fur Erfahrungen wurde ein signifikant schwacher positiver Zusammenhang
zwischen der Offenheit fur Erfahrungen und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs (r = .233,
p < .05, N = 85) festgestellt. Dieses Ergebnis erscheint hinsichtlich der Aussage Schulz von Thuns
(2011, S. 63), dass durch aktives Zuhoren vor allem das Selbstoffenbarungs-Ohr ausgebildet wird
und der Ergebnisse von Sims (2016, S. 3, 17), der mit dem Zusammenhang zwischen Offenheit fir
Erfahrungen und allen drei Phasen des AEL die beziehungsférdernde zwischenmenschliche Zuhor-
kompetenz basierend auf der Fahigkeit der entsprechenden Personen, sich emotional und konzep-
tionell in die Lage des Senders hineinversetzen zu kdnnen, feststellen konnte, plausibel. Der
mutmafliche Zusammenhang zwischen Offenheit fiir Erfahrungen und der Auspragung des Sach-
Ohrs (Hypothese 2), der sich auf Grund der Aspekte begrinden lie3, dass offene Menschen auf
Grund ihrer Eigenschaft gute Zuhérer zu sein, mehr Informationen aufnehmen kénnen (Ames et al.,
2012 zitiert nach Sims, 2016, S. 17), die sie aufgrund ihres Intellekts (DeYoung, 2014 zitiert nach
Sims, 2016, S. 17) in der Lage sind, sachlich aufzunehmen und auszuwerten (Watson et al., 1995,
zitiert nach Weaver et al., 1996, S. 382), konnte hingegen nicht nachgewiesen werden. Hier konnte
lediglich ein nicht signifikanter schwacher positiver Zusammenhang festgestellt werden (r = .11, p >

.05, N = 85). Diese Ergebnisse lassen daher keine weiteren Riickschlisse zu.

Besonders Uberraschend erschienen die Ergebnisse, die sich auf die Zusammenhénge der
Dimension Vertraglichkeit beziehen. So gaben vor allem die empathischen Fahigkeiten, die
vertraglichen Menschen zugeschrieben werden (Sims, 2016, S. 17-18), Grund zur Annahme
(Hypothese 1), dass mit zunehmender Vertraglichkeit auch das Selbstoffenbarungs-Ohr starker
ausgepragt sein wirde und Nachrichten bevorzugt auf dieser Ebene interpretiert wirden.
Gleichzeitig waren es im Falle der Beziehungsebene einer Nachricht zwischenmenschliche
Kompetenzen wie Freundlichkeit, Hilfsbereitschaft oder Vertrauenswirdigkeit, die vertragliche
Menschen auszeichnen (Herzberg & Roth, 2014, S. 41) und eine bevorzugte Interpretation auf
dieser Ebene erahnen lieen (Hypothese 6). Allerdings lie sich weder ein signifikanter
Zusammenhang zwischen der Vertraglichkeit und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs (r
=.173, p > .05, N = 85) noch zwischen Vertraglichkeit und der Auspréagung des Beziehungs-Ohrs (r
= .006 p > .05, N = 85) ermitteln. Stattdessen konnte sowohl ein signifikant mittlerer positiver Zu-
sammenhang mit der Auspragung des Appell-Ohrs (Hypothese 5) (r =.245, p <.05, N =85) als auch
ein signifikant schwacher positiver Zusammenhang mit der Auspragung des Sach-Ohrs (r = .22, p <
.05, N = 85) festgestellt werden. Der Zusammenhang mit der Auspragung des Appell-Ohrs I&sst sich
maglicherweise anhand der Herleitung zu Fragestellung 5 erklaren. So ermdéglicht ein sensibles Ap-
pell-Ohr dem Empfanger die Wahrnehmung von selbst implizit geaul3erten Appellen und Winschen
(Plate, 2015, S. 69-70), wodurch das Bedurfnis vertraglicher Personen befriedigt werden kann, der
Erwartungshaltung des Umfelds in héchstem Maflie gerecht zu werden (Plate, 2015, S. 70). Zur

Interpretation des signifikant schwachen positiven Zusammenhangs mit der Auspragung des Sach-

37



Zusammenhang zwischen Big Five Personlichkeitsmerkmalen und Interpretation von Nachrichten

Ohrs sei an diese Stelle nochmals an das Beispiel auf S. 8 erinnert, in dem Ulrike als Empfangerin
die eigentlich sachbezogene Nachricht von Susanne besonders stark auf dem Beziehungs-Ohr
gehort und demzufolge ihre nicht ganz freundliche Antwort auf den Beziehungsteil der Nachricht
ausgerichtet hatte, wodurch hervorging, dass sie die Gedanken und Absichten von Susanne
fehlinterpretiert hatte. Der positive Zusammenhang mit der Auspragung des Sach-Ohrs lasst erken-
nen, dass vertragliche Menschen eine positive Tendenz dazu haben, Nachrichten sachlich wahrzu-
nehmen und auszuwerten, wodurch sie mdglicherweise das Risiko von Fehlinterpretationen, welche
zu Spannungen innerhalb einer Beziehung fuhren kénnen, verringern kénnen. Bezogen auf ihr na-
turliches Bestreben Konfliktsituationen zu verhindern (Herzberg & Roth, 2014, S. 41), dirfte sich
dieser Zusammenhang als hilfreich erweisen. Wichtig an dieser Stelle ist es, zu betonen, dass dieses
Ergebnis nicht die empathische Wahrnehmung vertréaglicher Menschen in Frage stellt, sondern viel
mehr die mogliche Fahigkeit betont, Nachrichten der jeweiligen Situation entsprechend sachlich und

nicht voreilig emotional zu bewerten und zu interpretieren.

In Bezug auf die Dimension Gewissenhaftigkeit konnten durch die Korrelationsanalyse keine
Zusammenhénge festgestellt werden. Grinde dafir lassen sich dementsprechend nur vage
erahnen. So konnten die Ergebnisse darauf hindeuten, dass das hohe Ausmall an
Selbstorganisation, das Pflichtbewusstsein und die Leistungsorientierung (Herzberg & Roth, 2014,
S. 41) intrinsisch begrindet sind und nicht durch auBere Reize angeregt werden. Darauf kénnte
zumindest der fehlende positive Zusammenhang zur Auspragung des Appell-Ohrs hinweisen,
welches gemalR Schulz von (2011, S. 32) unter anderem dazu dient, den Empfanger zu einem
gewissen Verhalten zu animieren. Auch kann der zu erwartende Gehorsam gewissenhafter
Menschen im Sinne des Befolgens von Regeln und Anweisungen (Herzberg & Roth, 2014, S. 41),
nicht auf ein Ubersensibles Appell-Ohr in Form eines vorauseilenden Gehorsams bzw. dem Wunsch

danach, Erwartungshaltungen zu erfillen (Plate, 2015, S. 70), zurickgefuhrt werden.

9 Fazit

Durch die vier Seiten einer Nachricht, der Vielfalt unterschiedlicher Botschaften und die individuelle
Auspragung der vier Ohren wurde die Komplexitat einer Nachricht und der damit verbundene Wahr-
nehmungsprozess hervorgehoben. Dabei eignete sich das Kommunikationsquadrat als theoreti-
scher Hintergrund sehr gut dazu, die Diskrepanz zwischen gesendeter und empfangener Nachricht
zu verdeutlichen und anhand eines Beispiels zu veranschaulichen. Diese Hintergrinde verliehen
dem anfangs erwéhnten Begriff des Interpretationsspielraums nach und nach seine Bedeutung.
Gleichzeitig wiesen bereits die theoretischen Ausarbeitungen Schulz von Thuns hinsichtlich der in-
dividuellen Wahrnehmung sowie Erkenntnisse aus der Kommunikationspsychologie auf die Person-
lichkeit des Empféangers als méglichen Einflussfaktor auf die Interpretation von Nachrichten hin. Die-
ser mogliche Zusammenhang wurde in dieser Arbeit aufgegriffen und auf die Frage hin untersucht,
ob sich ein empirischer Zusammenhang zwischen den Big Five Personlichkeitsmerkmalen und der

Interpretation von Nachrichten ermitteln lasst. Hierflir trugen theoretische Hintergrinde und
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relevante Forschungsergebnisse zur Charakterisierung und Beschreibung der Persdnlichkeit an-
hand der Big Five als grundlegende Persénlichkeitsmerkmale bei, wodurch sich bereits erste sinn-
volle Zusammenhange zwischen der Persdnlichkeit des Empfangers und dem individuellen Inter-
pretationsverhalten ableiten lieBen. Zur Uberpriifung moglicher Zusammenhénge diente ein Frage-
bogen, der zum einen mit den Dimensionen Extraversion, Neurotizismus, Offenheit fur Erfahrungen,
Gewissenhaftigkeit und Vertraglichkeit die grundlegenden Personlichkeitsmerkmale und deren Aus-
pragungen und zum anderen mit der Auspragung der vier abhangigen Variablen Appell-Ohr, Sach-
Ohr, Beziehungs-Ohr und Selbstoffenbarungs-Ohr das Interpretationsverhalten erfasste. Diese
Mdglichkeit zur Erfassung und Operationalisierung des Interpretationsverhaltens basierte auf dem
Gedanken, dass die Interpretation einer Nachricht auf einer der vier Ebenen von der Auspragung
des jeweiligen Ohrs abhangt. Nachdem die erhobenen Daten einer Korrelationsanalyse unterzogen
wurden, liel3en sich Zusammenhénge zwischen den einzelnen Dimensionen der Personlichkeit des
Empfangers und seinem individuellen Interpretationsverhalten ermitteln, welche sich vor dem Hin-

tergrund der theoretischen Erkenntnisse und des aktuellen Forschungsstandes interpretieren lie3en.

So konnte zunéchst eine auffallig hohe durchschnittliche Auspragung der Dimension Vertraglichkeit
ermittelt werden, welche in einer mdglichen Tendenz zur positiven Selbstdarstellung seitens der
befragten Personen begriindet liegen kann. Die vergleichsweise hohe durchschnittliche Auspragung
des Sach-Ohrs sowie die vergleichsweise niedrige durchschnittliche Auspragung des Beziehungs-
Ohrs verdeutlichen die Unterschiede zwischen den zugrundeliegenden expliziten Botschaften, wel-
che klar und deutlich formuliert werden und den impliziten Botschaften, bei welchen auf Grund ihrer

Ubertragung mittels nonverbaler Zeichen die Gefahr besteht, dass sie nicht wahrgenommen werden.

Als besonders einflussreich auf das Interpretationsverhalten erweist sich die Dimension Neurotizis-
mus. So kénnen die ermittelten signifikanten mittleren positiven Zusammenhéange mit der Auspra-
gung des Appell-Ohrs und der Auspragung des Beziehungs-Ohrs auf die Selbstunsicherheit emoti-
onal instabiler Menschen zurlickzufiihren sein, die auf der einen Seite durch vorauseilenden Gehor-
sam versuchen unangenehme Situationen zu vermeiden und zum anderen der Tendenz unterliegen,
sachliche Nachrichten auf der Beziehungsebene zu interpretieren. Dadurch steigt die Gefahr der
Fehlinterpretation und die Wahrscheinlichkeit, dass sich emotional instabile Menschen schlecht be-
handelt fuhlen. Der signifikant schwache negative Zusammenhang mit der Auspragung des Sach-
Ohrs festigt den Verdacht des wenig sachlichen und stark emotionalen Interpretationsverhaltens.
Gleichzeitig weist der signifikant schwache positive Zusammenhang zwischen Vertraglichkeit und
der Auspragung des Sach-Ohrs darauf hin, dass sich die Fahigkeit vertraglicher Menschen zur sach-
lichen Interpretation von Nachrichten aufgrund einer méglichen Reduktion von Fehlinterpretationen
auf der Beziehungsebene konfliktreduzierend und gewissermaf3en beziehungsférdernd auswirken
kénnte. Dariiber hinaus findet die empathische Fahigkeit offener Menschen, sich in die Lage des
Senders hineinzuversetzen, in dem signifikant schwachen positiven Zusammenhang zwischen der
Offenheit fur Erfahrungen und der Auspragung des Selbstoffenbarungs-Ohrs Bestéatigung. Signifi-

kante Zusammenhange in Bezug auf die Dimensionen Extraversion und Gewissenhaftigkeit konnten
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nicht ermittelt werden, weswegen sich Riuckschlisse auf mdgliche Hintergrinde nur vage erahnen

lassen.

Unter Anbetracht dieser zahlreichen ermittelten Zusammenhéange zwischen den Personlichkeits-
merkmalen und der Wahrnehmung, und infolgedessen der Interpretation einer Nachricht auf einer
bestimmten Seite einer Nachricht, kann die Forschungsfrage, ob sich ein empirischer Zusammen-
hang zwischen den Big Five Personlichkeitsmerkmalen und der Interpretation von Nachrichten er-
mitteln l&asst, klar mit ,Ja“ beantwortet werden. Dartber hinaus lieRen sich diese Zusammenhénge

plausibel und nachvollziehbar interpretieren und in den aktuellen Forschungsstand einordnen.

Wie bereits im Unterkapitel 7.3 im Rahmen einer Methodenkritik, bietet sich an dieser Stelle eine
kritische Reflexion der Vorgehensweise und der Ergebnisse dieser Bachelorarbeit an. Wie bereits
erwahnt, erwiesen sich das Kommunikationsquadrat und das FFM bzw. die Big Five aufgrund der
breiten und fundierten theoretischen sowie empirischen Hintergriinde der Modelle als geeignet, um
sich einem mdglichen Zusammenhang zwischen der Personlichkeit und der Interpretation von Nach-
richten anzunéahern. Durch die Wahl der Erhebungsmethode in Form eines Online-Fragebogens und
der damit verbundenen Mdglichkeiten der Akquise konnten innerhalb kiirzester Zeit und mit gerin-
gem organisatorischem Aufwand 133 teilnehmende Personen erreicht werden. Allerdings reduziert
sich der Informationsgehalt auf Grund des Auswahlverfahrens einer nicht reprasentativen Gelegen-
heitsstichprobe dahingehend, dass anhand der erhobenen Ergebnisse keine Riickschliisse auf die
Grundgesamtheit gezogen werden kénnen. Unter Berlicksichtigung des vorgegebenen Umfangs
und der zeitlichen Einschréankung wurde auf eine differenzierte Betrachtung der Ergebnisse hinsicht-
lich der Geschlechter, des Alters oder des Bildungsstands verzichtet. Als vorteilhaft erwies sich die
Anwendung des Personlichkeitstests BST® zur Erfassung der Persdnlichkeitsmerkmale, durch den
die drei Hauptgutekriterien Obijektivitat, Reliabilitat und Validitat gewahrleistet werden konnten. Im
Falle der selbstkonstruierten Items zur Erfassung des Interpretationsverhaltens kann dies allerdings
nicht in vollem Umfang bestatigt werden. Zunachst kann auf Grund der an den Vorgaben bezuglich
der Anwendung und Auswertung des Personlichkeitstests BST® angelehnten Vorgehensweise
ebenfalls von einer objektiven Handhabung ausgegangen werden. Die Ergebnisse der Reliabilitats-
analyse wiesen allerdings auf eine schlechte interne Konsistenz der beiden Skalen Appell-Ohr und
Selbstoffenbarungs-Ohr hin und stellen dementsprechend die Eignung der verwendeten ltems zur
Messung der gewilnschten Konstrukte in Frage. Ebenfalls einschréankend wirkt sich die Tatsache
aus, dass im Zuge der Itemkonstruktion aufgrund der Erhebungsmethode einige wesentliche Kom-
ponenten der Kommunikation, die das Interpretationsverhalten beeinflussen, nicht beriicksichtigt
werden konnten. So wurde zwar auf die Darstellung unterschiedlicher Situations- und Kontextmerk-
male, unterschiedlicher Beziehungsqualitdten oder positiver bzw. negativer Grundstimmungen ge-
achtet, wohingegen beispielsweise die nonverbale Kommunikation im Sinne von Mimik, Kérperspra-
che oder Tonfall und Umgebungsfaktoren unberiicksichtigt blieben. Weiterhin impliziert die An-
nahme, die dieser Arbeit zugrunde liegt, dass die individuelle Wahrnehmung der einzige Faktor zur

Messung des Interpretationsverhaltens ware. Stattdessen kann davon ausgegangen werden, dass
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durch diese Annahme einige wesentliche Einflussfaktoren nicht bericksichtigt wurden. Aufgrund
dieser Umstande ist anzunehmen, dass die Inhaltsvaliditat des Tests zur Erfassung des Interpreta-
tionsverhaltens nur eingeschrankt gewahrleistet werden konnte. Des Weiteren liel3en sich auf Grund
der gewahlten Methoden nur Zusammenhange zwischen einem Personlichkeitsmerkmal und einer
Auspragung eines der vier Ohren nachweisen. Die Persdnlichkeit eines Menschen, genauso wie
seine individuelle Wahrnehmung, sind allerdings komplexe Zusammenspiele dieser Dimensionen
und lassen sich nicht durch eine Auspragung allein beschreiben. In diesen Einschrankungen spiegelt
sich die ganze Komplexitat des Versuchs wider, das Interpretationsverhalten zu operationalisieren
und zu erfassen. Dennoch erscheint die gewahlte Operationalisierung gerade vor dem Hintergrund
der gewonnenen Erkenntnisse und der Tatsache, dass eine exakte Definition des Konstrukts Inter-
pretationsverhalten und die faktorenanalytische Entwicklung eines Testverfahrens im Rahmen einer

Bachelorarbeit nicht mdglich sind, als sinnvoll.

Gerade vor dem Hintergrund der wenigen Studien, die sich mit der Personlichkeit des Empfangers
und seiner individuellen Wahrnehmung beschéaftigen, tragen die Erkenntnisse dieser Arbeit zu einem
besseren Verstandnis fiir die Perspektive des Empfangers innerhalb der Kommunikation und mog-
lichen Verhaltensweisen begriindet auf seinem individuellen Interpretationsverhalten bei. Dartber
hinaus bieten die gewonnenen Erkenntnisse einige Mdglichkeiten in weiteren Forschungsarbeiten
aufgegriffen zu werden. Beispielsweise kdnnte durch eine exakte Definition des Konstrukts Interpre-
tationsverhalten und der faktorenanalytischen Entwicklung eines Testverfahrens oder durch die
Wahl einer reprasentativen Stichprobe die Belastbarkeit der Ergebnisse gesteigert werden. Auf fach-
licher Ebene kann die durchschnittlich hohe Auspragung der Dimension Vertraglichkeit auf mogliche
Ursachen uberprift werden. So kénnte beispielsweise ein Personlichkeitstest mit einer geringeren
Augenscheinvaliditat, bei dem weniger leicht Riickschlisse auf das zu erfassende Konstrukt gezo-
gen werde kann, Aufschluss dartiber geben, ob das Antwortverhalten der befragten Personen durch
eine positive Selbstdarstellung beeinflusst ist. Bezugnehmend auf die Charakterisierung extrover-
tierter Personen und der damit verbundenen teilweise hemmenden Wirkung auf andere
gesprachsteilnehmende Personen lasst sich die allgemeine Frage ableiten, in wieweit die
Personlichkeit eines Empfangers Einfluss darauf hat, auf welcher Seite einer Nachricht der Sender

sendet.
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Anhang 1: Fragebogen
®
INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Der Zusammenhang zwischen den Big-Five Persdnlichkeitsmerkmalen
und der Interpretation von Botschaften.

Willkommen bei meiner Umfrage
Hallo liebe:r Teilnehmer:in,

Mein Name ist Robin Quicker und ich studiere zurzeit Wirtschaftspsychologie an der U (Internationale Hochschule). Im Rahmen meiner

Bachelorarbeit untersuche ich den Zusammenhang zwischen den Big-Five Personlichkeitsmerkmalen und der Interpretation von Botschaften.

In diesem Zuge warde ich gerne einige Fragen an Sie richten. Der erste Teil der Umfrage besteht aus einem Personlichkeitstest, in dem Sie mit
einigen Aussagen konfrontiert werden. Ihre Aufgabe ist es zu beurteilen, inwieweit diese Aussagen auf Sie zutreffen. Im zweiten Teil der Umfrage
werden Situationen beschrieben, in der eine fiktive Person eine Botschaft an Sie richtet. Sie haben dann die Moglichkeit, lhre Interpretation der

Botschaft auf vier Ebenen in einer Skala einzuordnen. Es gibt dabei keine richtigen oder falschen Antworten.

Far das Gelingen der Studie ist es wichtig, dass Sie alle Fragen vollstdndig und wahrheitsgemaB beantworten. Die Bearbeitungsdauer betragt

etwa 15 Minuten.

Far lhre Teilnahme bedanke ich mich herzlich.

Die abgefragten Daten kdnnen lhrer Person nicht zugeordnet werden, sind vollstdndig anonym und werden streng vertraulich behandelt.

Der Ihnen vorliegende Fragebogen fragt Alter, Geschlecht, Bildungsabschiuss sowie Gewohnheiten und Meinungen lhrer Person ab. Ihr Name wird

nicht abgefragt und wird nicht auf dem Fragebogen notiert. Die Datenerhebung soll anonym erfolgen.

Nach Ausfulien des Fragebogens werden die Daten durch Robin Quicker anonym ausgewertet, um die Ergebnisse im Rahmen einer
wissenschaftlichen Abschlussarbeit "Der Zusammenhang zwischen den Big-Five Personlichkeitsmerkmale und der Interpretation von
Botschaften” (vorlaufiger Titel) zu veroffentlichen. Der Originalfragebogen verbleibt bei dem Studierenden. Es werden lediglich die Ergebnisse,

nicht jedoch die ausgefullten Fragebogen veroffentlicht. Die Hochschule erhalt keine personenbezogenen Daten zu threr Person.

Bei Fragen wenden Sie sich bitte an Robin Quicker robin.quicker@iu-fernstudium.de.

[0 Mit der Teilnahme stimme ich der Verarbeitung meiner Daten zu.

Quelle: Eigene Darstellung
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage I

Welches Geschlecht haben Sie?

mannlich

®)

Frage 2:

Wie alt sind Sie?

weiblich

@)

divers

(@)

[ ]

Frage 3:

Was ist |hr héchster Bildungsabschluss?

O

O

©a O el © F@d O

Grund-/Hauptschulabschiuss

Realschule (Mittlere Reife)

Gymnasium (Abitur)

Abgeschlossene Ausbildung

Fachhochschulabschluss

Bachelor-Abschluss

Master-Abschluss

Doktor-Grad

Quelle: Eigene Darstellung
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage 4:

Ich bin eine angstliche Person.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

0] @) @) O

Frage 5:
Im privaten Bereich habe ich schon mal Dinge gemacht, die besser nicht
an die Offentlichkeit kommen sollten.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O O O O

Frage 6:

Ich grubele viel Uber meine Zukunft nach.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) O O

Frage 7:

Oft Uberwaltigen mich meine Geflthle.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) o @] O

Frage 8:

Ich bin mir in meinen Entscheidungen oft unsicher.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) O O

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 37.
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Frage 9:

Ich bin gerne mit anderen Menschen zusammen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

O O

Frage 10:

Oft werde ich von meinen Geflhlen hin- und her gerissen.

trifft eher zu

O

trifft genau zu

@]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
@) O @) O
Frage 11
Ich bin ein Einzelganger.
trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
O O O @]

Frage 12:

Ich will immer neue Dinge ausprobieren.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

(@) @)

Frage 13:

Ich bin in vielen Vereinen aktiv.

trifft eher zu

(@)

trifft genau zu

@]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

@) @)

Frage 14:

Ich bin ein gesprachiger und kommmunikativer Mensch.

trifft eher zu

@)

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

(@) ©)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 37.
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage 15:

Auch kleine BuRgelder sind mir sehr unangenehm.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

©) @) (@)

Frage 16:

Ich fUhle mich oft unsicher.

trifft genau zu

@)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

@) @] O

Frage 17:

Ich verspulre oft eine groRe innere Unruhe.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

©) @) @]

Frage 18:

Im Grunde bin ich oft lieber flr mich allein.

trifft genau zu

@)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

©) O O

Frage 19:

Ich bin sehr pflichtbewusst.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

©) @) O

Quelle: Eigene Darstellung (geandert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 38.
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Frage 20:
Ich bin ein hoflicher Mensch.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O O O

Frage 21

Meine Aufgaben erledige ich immer sehr genau.

trifft genau zu

@)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O O O

Frage 22:

Ich helfe anderen, auch wenn man mir es nicht dankt.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

@) @) @)

Frage 23:

Ich habe immer wieder Streit mit anderen.

trifft genau zu

@)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

©) (@) O

Frage 24:

Ich mache mir oft unnitze Sorgen.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

@] (9) @)

Frage 25:

Ich habe schon mal Dinge weitererzahlt, die ich besser flr mich behalten

hatte.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

@) o (@)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 38.
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage 26:
Ich war schon als Kind sehr ordentlich.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

©) ©) @) O

Frage 27:

Ich gehe immer planvoll vor.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) O ©) O

Frage 28:
Es fallt mir sehr leicht, meine Bedurfnisse fUr andere zurlckzustellen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

®) O ©) O

Frage 29:

Ich bin sehr kontaktfreudig.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) O ©) O

Frage 30:

Ich kann mich gut in andere Menschen hineinversetzen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

©) (@) ©) O

Quelle: Eigene Darstellung (geandert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 38-39.
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Frage 31:

Ich komme immer gut mit anderen aus, auch wenn sie nicht meiner

Meinung sind.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
@) O O O
Frage 32:
Ich bin oft ohne Grund traurig.
trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
@) O O O

Frage 33:

Ich achte sehr darauf, dass Regeln eingehalten werden.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

@) @)

Frage 34:

Ich bin ein neugieriger Mensch.

trifft eher zu

O

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

@) O

Frage 35:
Ich diskutiere gerne.

trifft eher zu

(@)

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

©) (@)

Frage 36:

Ich habe meine festen Prinzipien und halte daran auch fest.

trifft eher zu

@)

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

@) @]

trifft eher zu

(@)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 39.
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage 37:
Ich kann schnell gute Stimmung
verbreiten.
trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
O O O O
Frage 38:

Ich reise viel, um andere Kulturen kennenzulernen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) @) 0] O

Frage 39:

Ich gehe gerne auf Partys.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) O O O

Frage 40:
Wenn ich mich einmal entschieden habe, dann weiche ich davon auch
nicht mehr ab.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) @) 0] O

Frage 41:

Ich mache eigentlich nie Flichtigkeitsfehler.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) O O O

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 39.
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Frage 42:

Ich bin oft nervos.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O O O

Frage 432:
Am liebsten ist es mir, wenn alles so
bleibt, wie es ist.

trifft genau zu

O

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O O o

Frage 44:

Auch kleine Schlampereien stéren mich.

trifft genau zu

@]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O O O

Frage 45:

Ich lerne immer wieder gerne neue Dinge.

trifft genau zu

]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

(@) @) &)

Frage 46:

Ich beschaftige mich viel mit Kunst, Musik und Literatur.

trifft genau zu

@]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O @) O

Frage 47:

Ich achte darauf, immer freundlich zu sein.

trifft genau zu

0]

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu

O @) @)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 39.
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INTERNATIONALE
HOCHSCHULE

Frage 48:

Ich habe schon mal etwas unterschlagen oder nicht gleich
zurlckgegeben.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) @) O

Frage 49:

Ich bin ein Egoist.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) @) O

Frage 50:
Ich wlrde meine schlechte Laune nie an anderen auslassen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

@) @) @) @)

Frage 51:

Ich interessiere mich sehr flr philosophische Fragen.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) @) O

Frage 52:
Ich lese viel Uber wissenschaftliche Themen, neue Entdeckungen oder
historische Begebenheiten.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

O @) @) O

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 40.
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Frage 53:

Ich habe viele Ideen und viel Fantasie.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
O O (@) O
Frage 54:
Ich bin unternehmungslustig.
trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
(@) O O @]
Frage 55:
Ich stehe gerne im Mittelpunkt.
trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
O O O O
Frage 56:

Wenn mir jemand hilft, erweise ich mich immer als dankbar.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

(@) @)

Frage 57:

trifft eher zu

@)

trifft genau zu

O

Ich habe schon mal Uber andere gelastert oder schlecht Uber sie

gedacht.

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu

O @)

Quelle: Eigene Darstellung (gedndert) in Anlehnung an Satow, 2020a, S. 40.
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Frage 58
Sie stehen gemeinsam mit einem Bekannten im
Eingangsbereich |hrer Wohnung. Sie méchten die Wohnung
gerade verlassen, da sagt |hr Bekannter: ,,Zieh dir eine Jacke
Uber, ja! - Es ist kalt drauBen.”

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie mdaglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
Jlch soll eine Jacke anziehen® O O O O
.Er macht sich Sorgen um meine
_ O O O O

Gesundheit”
LEr traut mir nicht zu, die richtige

_ O O O O
Entscheidung zu treffen”
LEs ist kalt drauBen” O O O O

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Schulz von Thun, 2011, S. 53.

Frage 59:
Sie sitzen gerade am Steuer lhres Fahrzeugs, eine Freundin
sitzt als Beifahrerin daneben. Sie stehen an einer roten
Ampel und warten. Die Ampel wird grin und |lhre
Beifahrerin sagt: ,Es ist gran”.

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
,Sie hat es eilig” O @] O O
,Die Ampel ist jetzt gran® O O O O
.Sie findet, ich bin eine schlechte:r
, O O O O
Fahrer:in®
,lch soll jetzt losfahren® O O O O

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Schulz von Thun, 2011, S. 34.
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Frage 60:

Es ist Montagmorgen. Sie sitzen gemeinsam mit [hrem
Kollegen in Ihrem BUro. Da fragt |hr Kollege: ,Ist noch Kaffee
da?"

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie mdéglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

JEr warde gerne Kaffee trinken” O @] O O
,lch soll einen Kaffee kochen” O O O O
LEr mochte wissen, ob noch Kaffee da
o O O O O
ist
LEr findet, dass er immer Kaffee kochen

@) @) C @)

muss”

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Windolph, 2023.

Frage 61

lhr bester Freund bittet Sie, sein Lieblingsessen zu kochen.
Beim Essen fragt er: ,,Hast du das Rezept geandert?”

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie moglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
.Das Essen schmeckt anders als sonst” @] O O O
LEr findet, ich kann nicht kochen” @) O O O
Jch soll nicht experimentieren” O O O O
.Ihm schmeckt das Essen nicht” @) O O O

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Mai, 2022.
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Frage 62:
lhr Chef ruft Sie zu sich ins BUro und sagt Ihnen, dass Sie
sich bei Ihrer Kalkulation verrechnet haben und die Firma
nun 1000€ mehr als gedacht ausgeben musste. Da aus
einem anderen Projekt noch 1000€ Ubrig waren, hat es zum
Gluck keine weiteren Komplikationen gegeben.

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie mdglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

.Der Chef vertraut meiner Arbeitsweise
nicht mehr und wird nun genauer

_ _ O O O O
darauf achten, ob ich noch weitere
Fehler mache”
.lch habe mich verrechnet, aber ich darf

_ _ _ _ O O O O

an meinem Projekt weiterarbeiten”
.Der Chef ist sauer wegen meines

_ . O O O O
Fehlers und ruft mich extra zu sich”
.lch soll wissen, dass ich einen Fehler
gemacht habe und zukanftig besser O O O O

aufpassen muss”

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von StudySmarter GmbH, n.d.
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Frage 63
Sie sind im BUro und es ist Zeit fur die Mittagspause. Sie
haben sich fur 12:30 Uhr mit I|hrer neuen Kollegin verabredet,
um gemeinsam mit ihr die Mittagspause zu verbringen. Kurz
nach halb T kommen Sie in den Pausenraum. |hre Kollegin
sitzt bereits am Tisch und fragt Sie: ,Weil3t du, wie viel Uhr
es ist?”

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
.Sie mochte wissen, wie viel Uhr es ist” ®) O O O
.Sie hat sich darauf gefreut, Zeit mit mir
- O O O O

ZU verbringen
Jlch soll beim nachsten Mal punktlich

. O O O O
sein
,Sie halt mich far unzuverlassig"” 9 O O O

Quelle: Eigene Darstellung

Frage 64:
lhre Vorgesetzte bittet Sie darum, eine Auswertung der
monatlichen Verkaufszahlen zu erstellen. Als Sie ihr die

Auswertung kurze Zeit spater prasentieren, meint sie zu
lhnen: ,,Hoppla, das ging aber sehr schnell”.

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier
Interpretationsmaglichkeiten)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu
.Sie halt mich fur eine:n ungenau
_ _ L O O O O
arbeitende:n Mitarbeiterin”
JIch soll mir beim nachsten Mal mehr
3 O O O O
Muhe geben”
.Sie freut sich daruber, dass die
o @) O @) O
Auswertung so schnell fertig ist”
,Sie findet ich habe schrell gearbeitet” O O O @)

Quelle: Eigene Darstellung
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Frage 65
Sie sind gemeinsam mit einer Freundin in einem
Kleidungsgeschéaft. Sie probieren gerade eine Hose an, die
Ihnen gut geféllt, da sagt |hre Freundin: ,,Die Hose kostet
aber ganz schdn viel."

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie mdglichst spontan alle vier
Interpretationsmaglichkeiten)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

,Die Hose ist teuer” @) O O O
.Ich soll die Hose nicht kaufen” @) O O O
.Sie findet, ich kann nicht mit Geld

) O O O O
umgehen
.5Sie warde nicht so viel Geld far eine

O O O O

Hose ausgeben”

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo, n.d.

Frage 66:

Sie haben Besuch von |hren Eltern. Ihr Vater schaut aus dem
Fenster auf |hren Garten und sagt: ,Da musste auch mal
wieder was gemacht werden.”

Wie verstehen Sie die Botschaft? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier
Interpretationsmaoglichkeiten)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

LEr warde gerne im Garten arbeiten” O O O O
.Im Garten gibt es viel Arbeit” O O O O
Jch soll mich mehr um meinen Garten

) ) O O O O
kirmmern
LEr findet, ich lasse meinen Garten

O @) O O

verwahrlosen”

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo, n.d.

XXX



Frage 67:

Sie haben vor kurzem einen neuen Job angetreten, bei dem
Sie hin und wieder samstags arbeiten mussen. Dafur haben
Sie montags frei. Als |hr Kollege auf den Schichtplan schaut,
meint er: ,,Aha, dein Name ist samstags ja nie eingetragen.”
In der Tat hat lhre Kollegin Sandra Sie gebeten, |hre
Samstagsschichten tUbernehmen zu durfen, wenn Sie dafur
montags einspringen. Dieses Angebot haben Sie gerne
angenommen.

Wie wlrden Sie reagieren? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier angegebenen Reaktionen)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

Sie antworten: ,Richtig. Ich habe mit

Sandra die Schichten getauscht. Wenn

du mochtest, kann ich aber auch den O O O O
ein oder anderen Samstag far dich

Ubernehmen.”

Sie verstehen, dass lhr Kollege es unfair
findet, dass Sie samstags nie arbeiten O O O O

und erklaren ihm die Situation.

Sie antworten: ,Das stimmt, Sandra
Ubernimmt far mich die Samstage und @] O O O

ich springe montags fir sie ein.”

Sie argern sich daraber, dass Ihr Kollege

lhr Verhalten unkollegial findet.

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo, n.d.
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Frage 68&:

Sie sitzen mit Freunden im Restaurant. Wahrend
einer eifrigen Diskussion sagt ein Freund in scharfem Tonfall
zu |lhnen: ,Du unterbrichst mich jetzt schon zum dritten

Mall”

Wie wilrden Sie reagieren? (bitte bewerten Sie méglichst spontan alle vier angegebenen Reaktionen)

trifft gar nicht zu  trifft eher nicht zu

Sie fahlen sich angegriffen und

i O
vorgefuhrt.
Sie Gberlegen, ob er Recht hat und Sie
ihn schon das dritte Mal unterbrochen O
haben.
Sie kéonnen den Unmut lhres Freundes o
nachvollziehen.
Sie achten ab jetzt darauf, ihn nicht o

mehr zu unterbrechen.

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo,

n.d.
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Frage 69:
Bei einem wdchentlichen Meeting, in dem es um
Prozessoptimierung geht, sprechen Sie sich fur eine
flexiblere Arbeitsaufteilung aus. Frau Mdller, eine altere
Kollegin, lehnt das strikt ab: ,Das k&nnen wir doch
unmoglich machen. Das wlrde das totale Chaos bedeuten.”

Wie wlrden Sie reagieren? (bitte bewerten Sie mdéglichst spontan alle vier angegebenen Reaktionen)

trifft gar nicht zu trifft eher nicht zu trifft eher zu trifft genau zu

Sie merken, dass Frau Muller geregelte
Ablaufe wichtig sind und versuchen ihre O O O O
Bedenken nachzuvollziehen.
Sie zeigen Frau Maller noch einmal die

_ @ O @ @)
Vorteile lhres Vorschlags auf.
Sie versuchen, lhren Vorschlag an die
Beduarfnisse von Frau Maller O O O O
anzupassen.
Sie sind Uber die unkonstruktive und
unkooperative Haltung von Frau Maller O O O O

verargert.

Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo, n.d.
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Anhang 2: Iltembezeichnung

Frage Nr. |Aussage ltembezeichnung
4 Ich bin eine angstliche Person. neuro1

5 Im privaten Bereich habe ich schon mal Dinge gemacht, die besser nicht an die Offentlichkeit kommen sollten. |ehrlich2

6 Ich grubele viel uber meine Zukunft nach. neuros

7 Oft uberwaltigen mich meine Gefuhle. neuroé

8 Ich bin mir in meinen Entscheidungen oft unsicher. neuro10

9 Ich bin gerne mit anderen Menschen zusammen. extrat

10 Oft werde ich von meinen Geflhlen hin- und her gerissen. neuro9

11 Ich bin ein Einzelganger. extrab (-)
12 Ich will immer neue Dinge ausprobieren. offent

13 Ich bin in vielen Vereinen akltiv. extra8

14 Ich bin ein gesprachiger und kommunikativer Mensch. extra9

15 Auch kleine BuRgelder sind mir sehr unangenehm. gewissené
16 Ich fUhle mich oft unsicher. neuro2

17 Ich verspure oft eine groRe innere Unruhe. neuro3

18 Im Grunde bin ich oft lieber fur mich allein. extras (-)
19 Ich bin sehr pflichtbewusst. gewissen
20 Ich bin ein hoflicher Mensch. vertrag2
21 Meine Aufgaben erledige ich immer sehr genau. gewissen2
22 Ich helfe anderen, auch wenn man mir es nicht dankt. vertrag3
23 Ich habe immer wieder Streit mit anderen. vertrag4 (-)
24 Ich mache mir oft unnutze Sorgen. neuro4

25 Ich habe schon mal Dinge weitererzahit, die ich besser fur mich behalten hatte. ehrlich3
26 Ich war schon als Kind sehr ordentlich. gewissen3
27 Ich gehe immer planvoll vor. gewissend
28 Es fallt mir sehr leicht, meine Bedurfnisse fur andere zurickzustellen. vertrags
29 Ich bin sehr kontakifreudig. extra10
30 Ich kann mich gut in andere Menschen hineinversetzen. vertrag9
31 Ich komme immer gut mit anderen aus, auch wenn sie nicht meiner Meinung sind. vertrag10
32 Ich bin oft ohne Grund traurig. neuro7

33 Ich achte sehr darauf, dass Regeln eingehalten werden. gewissend
34 Ich bin ein neugieriger Mensch. offen2

35 Ich diskutiere gerne. offen5

36 Ich habe meine festen Prinzipien und halte daran auch fest. gewissens
37 Ich kann schnell gute Stimmung verbreiten. extra2

38 Ich reise viel, um andere Kulturen kennenzulernen. offen3

39 Ich gehe gerne auf Partys. extra7

40 Wenn ich mich einmal entschieden habe, dann weiche ich davon auch nicht mehr ab. gewissen9
41 Ich mache eigentlich nie Fluchtigkeitsfehler. gewissen10
42 Ich bin oft nervos. neuro8

43 Am liebsten ist es mir, wenn alles so bleibt, wie es ist. offend (-)
44 Auch kleine Schlampereien stéren mich. gewissen7
45 Ich lerne immer wieder gerne neue Dinge. offen6

46 Ich beschatftige mich viel mit Kunst, Musik und Literatur. offen7

47 Ich achte darauf, immer freundlich zu sein. vertrag1
48 Ich habe schon mal etwas unterschlagen oder nicht gleich zurtickgegeben. ehrlich1
49 Ich bin ein Egoist. vertrags (-)
50 Ich wiirde meine schlechte Laune nie an anderen auslassen. vertrag7
51 Ich interessiere mich sehr fur philosophische Fragen. offen8

52 Ich lese viel Uber wissenschaftliche Themen, neue Entdeckungen oder historische Begebenheiten. offen9

53 Ich habe viele Ideen und viel Fantasie. offen10
54 Ich bin unternehmungslustig. extra3

55 Ich stehe gerne im Mittelpunkt. extrad

56 Wenn mir jemand hilft, erweise ich mich immer als dankbar. vertragé
57 Ich habe schon mal uber andere gelastert oder schlecht Uber sie gedacht. ehrlich4

Quelle: Eigene Darstellung (geandert) in Anlehnung an Satow, 2020b, S. 28-30.
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mal wieder was gemacht werden."

Frage Nr. |Szenario und Interpretationsmoglichkeiten |Itembezeichnunﬂ
’53_' Sie stehen gemeinsam mit einem Bekannten im Eingangshbereich Ihrer Wohnung. Sie méchten die Wohnung gerade
verlassen, da sagt Ihr Bekannter: ,Zieh dir eine Jacke lber, ja! - Es ist kalt draufen.”
Jch soll eine Jacke anziehen® Appell
LEr macht sich Sorgen um meine Gesundheit” Selbst1
LEr traut mir nicht zu, die richtige Entscheidung zu treffen” Beziehung1
Es ist kalt drauften” Sachi
597 Sie sitzen gerade am Steuer lhres Fahrzeugs, eine Freundin sitzt als Beifahrerin daneben. Sie stehen an einer roten
Ampel und warten. Die Ampel wird griin und lhre Beifahrerin sagt: ,,Es ist grin".
.Sie hat es eilig” Selbst2
Die Ampel ist jetzt grin® Sach2
.Sie findet, ich bin ein‘e schlechte:r Fahrer:in® Beziehung?2
.ch soll jetzt losfahren® Appell2
Es ist Montagmorgen. Sie sitzen gemeinsam mit lhrem Kollegen in lhrem Biiro. Da fragt Ihr Kollege:
0’ It noch Kaffee da?"
LEr wirde gerne Kaffee trinken" Selbst3
Jch soll einen Kaffee kochen" Appell3
LEr mochte wissen, ob noch Kafiee da ist" Sach3
JEr findet, dass er immer Kaffee kochen muss” Beziehung3
61 Ihr bester Freund bittet Sie, sein Lieblingsessen zu kochen. Beim Essen fragt er: ,Hast du das Rezept gedandert?"
.Das Essen schmeckt anders als sonst” Sach4
LEr findet, ich kann nicht kochen" Beziehung4
.ch soll nicht experimentieren” Appell4
Jhm schmeckt das Essen nicht" Selbstd
82° Ihr Chef ruft Sie zu sich ins Blro und sagt Ihnen, dass Sie sich bei lhrer Kalkulation verrechnet haben und die Firma
nun 1000€ mehr als gedacht ausgeben musste. Da aus einem anderen Projekt noch 1000€ Ubrig waren, hat es zum
Gliick keine weiteren Komplikationen gegeben.
«Der Chef vertraut meiner Arbeitsweise nicht mehr und wird nun genauer darauf achten, Beziehung5s
ob ich noch weitere Fehler mache"
[ch habe mich verrechnet, aber ich darf an meinem Projekt weiterarbeiten” Sachs
.Der Chef ist sauer wegen meines Fehlers und ruft mich extra zu sich” Selbsts
Jch soll wissen, dass ich einen Fehler gemacht habe und zukinftig besser aufpassen muss” Appells
g3® Sie sind im Bliro und es ist Zeit fir die Mittagspause. Sie haben sich fiir 12:30 Uhr mit Ihrer neuen Kellegin
verabredet, um gemeinsam mit ihr die Mittagspause zu verbringen. Kurz nach halb 1 kemmen Sie in den
Pausenraum. lhre Kollegin sitzt bereits am Tisch und fragt Sie: ,Weilit du, wie viel Uhr es ist?"
.Sie mdchte wissen, wie viel Uhr es ist" Sache
.Sie hat sich darauf gefreut, Zeit mit mir zu verbringen" Selbsi6
JIch soll beim nachsten Mal panktlich sein” Appell6
.Sie halt mich fur unzuverlassig” Beziehungb
g4’ Ihre Vorgesetzte bittet Sie darum, eine Auswertung der monatlichen Verkaufszahlen zu erstellen. Als Sie ihr die
Auswertung kurze Zeit spiter prasentieren, meint sie zu lhnen: ,Hoppla, das ging aber sehr schnell".
.Sie halt mich Tdr eine:n ungenau arbeitende:n Mitarbeiter:in” Beziehung?
Jch soll mir beim nachsten Mal mehr Mihe geben” Appell7
.Sie freut sich dariiber, dass die Ausweriung so schnell fertig ist” Selbsi7
.Sie findet ich habe schnell gearbeitet” Sach7
65" Sie sind gemeinsam mit einer Freundin in einem Kleidungsgeschaft. Sie probieren gerade eine Hose an, die lhnen
gut gefallt, da sagt lhre Freundin: ,Die Hose kostet aber ganz schén viel."
Die Hose ist teuer” Sachsg
.Ich soll die Hose nicht kaufen" Appells
.Sie findet, ich kann nicht mit Geld umgehen” Beziehungs
.Sie wilrde nicht so viel Geld fir eine Hose ausgeben” Selbsts
(14 Sie haben Besuch von lhren Eltern. Ihr Vater schaut aus dem Fenster auf lhren Garten und sagt: ..Da misste auch

LEr wirde gerne im Garten arbeiten" Selbsto

./m Garten gibt es viel Arbeit" Sach9

Jch soll mich mehr um meinen Garten kiimmern"” Appell9

LEr findet, ich lasse meinen Garten verwahrlosen” Beziehung9
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87’

Sie daflir montags einspringen. Dieses Angebot haben Sie gerne angenommen.

Sie haben vor kurzem einen neuen Job angetreten, bei dem Sie hin und wieder samstags arbeiten miissen. Daflir
haben Sie montags frei. Als Ihr Kellege auf den Schichtplan schaut, meint er: ,Aha, dein Name ist samstags ja nie
eingetragen.” In der Tat hat lhre Kollegin Sandra Sie gebeten, lhre Samstagsschichten Gbernehmen zu diirfen, wenn

Sie antworten: ,Richtig. Ich habe mit Sandra die Schichten getauscht.
Wenn du mochtest, kann ich aber auch den ein oder anderen Samstag fur dich dbermehmen.”

Appell10

Sie verstehen, dass Ihr Kollege es unfair findet, dass Sie samstags nie arbeiten und erklaren ihm die Situation.

Selbst10

Sie antworten: ,Das stimmt, Sandra dbermimmt fur mich die Samstage und ich springe montags flr sie ein."

Sach10

Sie argern sich dartber, dass Ihr Kollege Inr Verhalten unkollegial findet.

Beziehung10

68’ Sie sitzen mit Freunden im Restaurant. Wahrend einer eifrigen Diskussion sagt ein Freund in scharfem Tonfall zu
lhnen: ,,Du unterbrichst mich jetzt schon zum dritten Mal!"
Sie fuhlen sich angegriffen und vorgefihri. Beziehung11
Sie Uberlegen, ob er Recht hat und Sie ihn schon das dritte Mal unterbrochen haben. Sach11
Sie konnen den Unmut lhres Freundes nachvolliziehen. Selbsi11
Sie achten ab jetzt darauf, ihn nicht mehr zu unterbrechen. Appell11
897 Bei einem wdchentlichen Meeting, in dem es um Prozessoptimierung geht, sprechen Sie sich fiir eine flexiblere
Arbeitsaufteilung aus. Frau Miiller, eine dltere Kellegin, lehnt das strikt ab: ,,Das kénnen wir doch unméglich
machen. Das wurde das totale Chaos bedeuten.”
Sie merken, dass Frau Miller geregelte Abldufe wichtig sind und versuchen ihre Bedenken nachzuvolliziehen. |Selbst12
Sie zeigen Frau Maller noch einmal die Vorieile Ihres Vorschlags auf. Sach12
Sie versuchen, Ihren Vorschlag an die Bedirfnisse von Frau Miller anzupassen. Appell12
Sie sind Uber die unkonstrukiive und unkooperative Haltung von Frau Mdller verargert. Beziehung12
! Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Schulz von Thun, 2011, S. 53.
2 Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Schulz von Thun, 2011, S. 34.
% Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Windolph, 2023.
4 Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von Mai, 2022.
°> Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von StudySmarter GmbH, n.d.
6 Quelle: Eigene Darstellung
" Quelle: Eigene Darstellung auf Basis von andyamo, n.d.
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Anhang 3: Reliabilitatsanalyse

Extraversion

RELIABILITY
/VARIABLES= El1 E& E8 E9 E5 E10 EZ E7 E3 E4
/MODEL=ATL.PHR
/SUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Falle N | Prozent
Giiltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 ;0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitétsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items

85 10
Item-Gesamt Statistiken
Skalenvarianz Korrigierte Ttem- Cronbachs Alpha
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- wenn Item
wenn Item gelbscht geldscht Korrelation geldscht
Ich bin geme mit anderen 22,99 21,06 ,70 82
Menschen zusammen.
Ich bin ein Einzelganger. 23,07 21,21 .60 .83
Ich bin in vielen Vereinen aktiv. 24,29 23,38 24 .86
Ich bin ein gesprachiger und 22,96 20,77 62 83
kommunikativer Mensch.
Im Grunde bin ich oft lieber 23,34 21,54 61 83
flr mich allein.
Ich bin sehr kontaktfreudig. 23,16 20,33 74 82
Ich kann schnell gute 23,05 22,26 55 83
Stimmung verbreiten.
Ich gehe gerne auf Partys. 23,60 21,48 A7 .84
Ich bin unternehmungslustig. 23,01 21,25 61 83
Ich stehe gerne im Mittelpunkt. 24,09 22,42 A4 .84

Quelle: Eigene Darstellung
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Neurotizismus

REELIABILITY

JVRRIRBLES= N1 N5 Hé N10 N9 NZ N3 N4 H7 NB

/MODEL=RLFHR

JSUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Fale N Prozent

Gitig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 0%
Gesamt 85| 100,0%

Reliabilitatsstatistiken

Cronbach’'s Alpha| N der [tems

Bb

10

Item-Gesamt Statistiken

Cronbachs Alpha
Skalenmittelwert Skalenvarianz Korrigierte Item- wenn Item
wenn [tem gelscht | wenn [tem gel@scht| Gesamt-Korrelation geléscht

lch bin eine angstliche 22,88 2513 52 B85
Person.
lch gribele viel tber meine 223 26,29 32 87
Zukunft nach.
Oft berwdtigen mich 2274 23,69 54 .85
meine Gefihle.
lch bin mir in meinen 22,68 2410 57 .85
Entscheidungen oft unsicher
Oft werde ich von meinen 2278 25710 51 B85
Gefihlen hin- und her
gerissen.
lch fihle mich oft unsicher. 2284 22,908 72 84
lch verspire oft eine grofe 22,60 22.81 JO B4
innere Unrube.
lch mache mir oft unnitze 224 2298 66 .84
Sorgen.
lch bin oft ohne Grund 2316 2352 57 .85
traurig.
lch bin oft nervs. 2272 23,44 62 85

Quelle: Eigene Darstellung
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Offenheit fur Erfahrungen

RELIABILITY

fVRRIABLES= 01 02 03 04 Q6 O7 0B 010 05 09

/MODEL=RLFHR

/SUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Fille M Prozent
Gilltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 L 0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitdtsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items

74 10

Item-Gesamt Statistiken

historische Begebenheiten.

Themen, neue Entdeckungen oder

Skalenvarianz Korrigierte Ttem- Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- Alpha wenn
wenn Item geldscht geldscht Korrelation Item geldscht
Ich will immer neue Dinge 24,28 17,99 A3 71
ausprobieren.
Ich bin ein neugieriger Mensch. 23,65 19,87 ,19 74
Ich reise viel, um andere Kulturen 24,60 17,12 .38 72
kennenzulernen.
Am liebsten ist es mir, wenn alles 24,52 18,56 32 73
s0 bleibt, wie es ist.
Ich lerne immer wieder gerne neug 23,92 17,79 /54 70
Dinge.
Ich beschaftige mich viel mit Kunst, 24,64 16,52 A4 71
Musik und Literatur.
Ich interessiere mich sehr fiir 24,59 16,22 /51 70
philosophische Fragen.
Ich habe viele Ideen und viel 23,87 18,52 .38 72
Fantasie.
Ich diskutiere gerne. 24,28 18,23 29 73
Ich lese viel Uber wissenschaftliche 24,87 15,83 /53 69

Quelle: Eigene Darstellung
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Vertraglichkeit

RELIABILITY
/VARIABLES= V2 V3 V4 V8 V9 V10 V1 V5 V& V7
/MODEL=ALFHR
/SUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Falle N Prozent
Giiltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%
Reliabilitdtsstatistiken
Cronbach's Alpha | N der Items
73 10
Item-Gesamt Statistiken
Skalenvarianz Korrigierte Item- Cronbachs Alpha
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- wenn Item
wenn Item geléscht geldscht Korrelation geldscht

Ich bin ein hoflicher Mensch. 28,60 10,03 52 , 70
Ich helfe anderen, auch wenn 28,76 10,54 31 72
man mir es nicht dankt.
Ich habe immer wieder Streit mit 28,71 10,52 34 72
anderen.
Es fallt mir sehr leicht, meine 29,15 9,87 34 72
Bediirfnisse flr andere
zurlickzustellen.
Ich kann mich gut in andere 28,78 9,60 46 ,70
Menschen hinginversetzen.
Ich kemme immer gut mit 29,15 9,96 43 71
anderen aus, auch wenn sie nicht
meiner Meinung sind.
Ich achte darauf, immer 28,66 9,97 54 69
freundlich zu sein.
Ich bin ein Egoist. 28,86 9,38 53 69
Wenn mir jemand hilft, erweise 28,52 10,09 54 , 70
ich mich immer als dankbar.
Ich wiirde meine schlechte Laune 29,66 11,23 08 v
nie an anderen auslassen.

Quelle: Eigene Darstellung
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Gewissenhatftigkeit

RELIABILITY
JVARIRBLES= G6 Gl G2 G3 G4 GB G5 G9%9 Gl0 &7
/MODEL=ELEHA
/SUMMREY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Fille N Prozent
Giiltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%
Reliabilitdtsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items

D 10

Item-Gesamt Statistiken
Skalenvarianz Korrigierte Item- Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- Alpha wenn
wenn Item geldscht geldscht Korrelation Item geldscht

Auch Keine BuBgelder sind mir 24,88 14,61 23 A7
sehr unangenehm.
Ich bin sehr pflichtbewusst. 24,08 14,79 A7 73
Meine Aufgaben erledige ich 24,20 14,59 57 72
immer sehr genau.
Ich war schon als Kind sehr 25,29 13,23 ,43 73
ordentlich.
Ich gehe immer planvall vor. 24,55 13,39 /52 72
Ich achte sehr darauf, dass Regeln 24,45 14,65 48 73
eingehalten werden.
Ich habe meine festen Prinzipien 24,56 14,82 .39 T4
und halte daran auch fest.
Wenn ich mich einmal entschieden 24,89 15,24 31 75
habe, dann weiche ich davon auch
nicht mehr ab.
Ich mache eigentlich nie 25,22 15,03 .36 74
Flichtigkeitsfehler.
Auch Keine Schlampereien storen 24,78 13,39 57 il
mich.

Quelle: Eigene Darstellung
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Appell-Ohr

EELIABILITY

/VRRIMABLES= RAppell 1 Appell Z Appell 4 Appell 3 Appell 5 Appell & Appell 7

Appell 8 Appell 9 Appell 10 Appell 11 Appell 12
/MODEL=ALFPHA
/SUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Fille N Prozent
Gilltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitatsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items
53 12
Item-Gesamt Statistiken
Skalenvarianz Korrigierte Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Item-Gesamt- Alpha wenn

wenn Item geldscht geldscht Korrelation Item gel&scht
Alch soll eine Jacke anziehen™ 30,21 12,65 ,08 .53
Ich soll jetzt losfahren™ 30,06 12,25 20 51
#Ich soll nicht experimentieren™ 31,47 10,89 .33 (47
~lIch soll einen Kaffee kochen®™ 31,89 12,19 ,16 ,52
“Ich soll wissen, dass ich einen Fehler 29,91 12,73 14 52
gemacht habe und zukiinftig besser
aufpassen muss™
~lIch soll beim nachsten Mal plinktlich 30,21 11,74 .28 A9
sein®
“Ich soll mir beim ndchsten Mal mehr 31,62 10,88 32 A7
Mihe geben™
#Ich soll die Hose nicht kaufen™ 31,25 11,74 16 /52
AIch sall mich mehr um meinen Garten 30,11 11,24 40 46
kiimmern™
Sie antworten: “~Richtig. Ich habe mit 30,76 12,28 07 54
Sandra die Schichten getauscht. Wenn du
mochtest, kann ich aber auch den ein oder
anderen Samstag fir dich lbemehmen.™
Sie achten ab jetzt darauf, ihn nicht mehr 29,87 12,90 .08 53
zu unterbrechen.
Sie versuchen, Ihren Vorschlag an die 30,55 11,39 .29 A8
Bed(irfnisse von Frau Miller anzupassen.

Quelle: Eigene Darstellung
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Sach-Ohr

RELIABILITY
JVARIABLES= Sachebene 1 Sachebene 2 Sachebene 3 Sachebene 4 Sachebene 5
Sachebene & Sachebene_ 7 Sachebene 9% Sachebene B Sachebene 10 Sachebene 11 Sachebene 12
/MODEL=RT.FPHA
SBUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Eille N | Prozent
Gilltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen | 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitatsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items

K 12

Item-Gesamt Statistiken
Skalenvarianz Korrigierte Item- Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- Alpha wenn
wenn Item gelbscht geléischt Korrelation Itemn gelfischt

~Es ist kalt drauBen™ 36,76 14,16 A0 i
“Die Ampel ist jetzt grin~ 36,84 14,14 38 i
~Er mochte wissen, ob noch Kaffee 36,54 14,56 .58 .70
da ist™
~Das Essen schmeckt anders als 36,72 14,80 .33 72
sonst™
#Ich habe mich verrechnet, aber ich 37,13 13,78 A5 .70
darf an meinem Projekt
weiterarbeiten™
“Sie mochte wissen, wie viel Uhr es 38,29 15,38 06 7
ist™
“5ie findet ich habe schnell 36,95 14,33 40 ral
gearbeitet™
~Im Garten gibt es viel Arbeit™ 36,95 13,95 A0 i
“Die Hose ist teuer™ 36,65 14,47 52 .70
Sie antworten: < Das stimmt, Sandra 36,95 14,69 .23 74
libernimmt fir mich die Samstage
und ich springe montags fir sie ein."
Sie Uberlegen, ob er Recht hat und 37,02 13,59 A7 .70
Sie ihn schon das dritte Mal
unterbrochen haben.
Sie zeigen Frau Miller noch einmal 36,94 14,18 .ol 70
die Vorteile Thres Vorschlags auf.

Quelle: Eigene Darstellung

XL



Beziehungs-Ohr

RELIABILITY

/VARIBBLES= Beziehung 1 Beziehung 2 Beziehung 3 Beziehung 4 Beziehung 5
Beziehung & Beziehung 8 Beziehung 7 Beziehung 9 Beziehung 10 Beziehung 11 Beziehung 12

/MODEL=ALPHA
/SUMMARY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Falle N Prozent
Gilltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitdtsstatistiken

Cronbach's Alpha | N der Items
, 78 12

Item-Gesamt Statistiken

Skalenvarianz Korrigierte Item- Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- Alpha wenn

wenn Item geldscht geléscht Korrelation Item geldscht
~Er traut mir nicht zu, die richtige 22,36 23,69 32 v
Entscheidung zu treffen™
~Sie findet, ich bin ein:e schlechte:r 22,40 22,74 54 75
Fahrer:in™
“Er findet, dass er immer Kaffee 22,64 24,57 37 A7
kochen muss™
~Er findet, ich kann nicht kochen™ 22,28 22,42 56 75
~Der Chef vertraut meiner 21,38 23,67 .29 i
Arbeitsweise nicht mehr und wird nun
genauer darauf achten, ob ich noch
weitere Fehler mache”
#Sie halt mich fir unzuverldssig™ 21,66 23,32 34 A7
#Sie findet, ich kann nicht mit Geld 22,42 23,32 50 75
umgehen”™
“Sie hdlt mich fiir eine:n ungenau 22,01 22,01 50 75
arbeitende:n Mitarbeiter:in™
~Er findet, ich lasse meinen Garten 21,28 21,66 50 75
verwahrosen™
Sie drgern sich darliber, dass Thr 21,73 21,51 53 75
Kollege Ihr Verhalten unkollegial findet.
Sie fuhlen sich angegriffen und 21,24 23,47 33 )
vorgeflihrt.
Sie sind (ber die unkonstruktive und 21,69 24,00 e .78
unkooperative Haltung von Frau Miller
verdrgert.

Quelle: Eigene Darstellung
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Selbstoffenbarungs-Ohr

RELIABILITY

/VBRIBBLES= Selbstoffenbarung 1 Selbstoffenbarung 2 Selbstoffenbarung 3
Selbstoffenbarung 4 Selbstoffenbarung 5 Selbstocffenbarung & Selbstoffenbarung 7
Selbstoffenbarung 8 Selbstcoffenbarung 9 Selbstocffenbarung 10 Selbstcocffenbarung 11

Selbstoffenbarung 12
/MODEL=RLPHR
SSUMMRRY = TOTAL.

Skala: ANY

Zusammenfassung der Fallverarbeitung

Eille N | Prozent
Gilltig 85 | 100,0%
Ausgeschlossen | 0 0%
Gesamt 85 | 100,0%

Reliabilitatsstatistiken

Cronbach's Alpha | M der [tems
.38 12

Item-Gesamt Statistiken

Skalenvarianz Korrigierte Item- Cronbachs
Skalenmittelwert wenn Item Gesamt- Alpha wenn
wenn Item geldscht geldscht Korrelation Item gelbscht
~Er macht sich Sorgen um meine 30,01 9,65 .24 33
Gesundheit™
ASie hat es eilig™ 30,98 9,26 24 32
~Er wiirde gerne Kaffee trinken™ 29,40 9,72 L24 33
~Ihm schmeckt das Essen nicht™ 30,85 11,13 =10 45
#Der Chef ist sauer wegen meines 30,55 9,39 .22 33
Fehlers und ruft mich extra zu sich™
“Sie hat sich darauf gefreut, Zeit mit 30,60 9,03 27 a1
mir zu verbringen®™
~Sie freut sich dariiber, dass die 29,89 11,38 -14 A6
Auswertung so schnell fertig ist™
“Sie wilrde nicht so viel Geld fir eine 29,75 9,52 32 31
Hose ausgeben™
~Er wiirde gerne im Garten arbeiten™ 31,27 10,13 ,12 37
Sie verstehen, dass Thr Kollege es 29,69 9,98 ,19 35
unfair findet, dass Sie samstags nie
arbeiten und erklaren ihm die
Situation.
Sie kinnen den Unmut Thres 29,93 11,02 -,05 42
Freundes nachwollziehen.
Sie merken, dass Frau Miiller 29,94 10,08 (16 36
geregelte Ablaufe wichtig sind und
versuchen ihre Bedenken
nachzuvollziehen.

Quelle: Eigene Darstellung
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Anhang 4: Test auf Normalverteilung und Histogramme

GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL) = Extrave

rsion.

HISTOGRAMM
Mittelwert
25,9529
12 — —
Std Abw
104 5,11744
N=285
8_
6_
4_
£ -
5
z
0 T T T
10 15 20 25 30 35
Extraversion
Test der Normalitit
Shapiro-Wilk
Statistik | df | Sig.
Exdraversion ,98 | 85 | 41
GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL) = Gewissenhaftigkeit.
HISTOGRAMM
Mittelwert
18— 27,4353
16+ Zam Std Abw
14-] 4,15603
124 N =85
104
8_
6_
=
RS
2
2 S
T o0

Gewissenhaftigkeit

| I
18 20 22 24 26 28 30 32 34 36

Test der Normalitat

Shapiro-Wilk
Statistik | df | Sig.

Gewissenhaftigkeit /98 |85 | ,20

Quelle: Eigene Darstellung

GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL)

HISTOGRAMM

= Neurotizismus.

Mittelwert
— 25,2353
s Std Abw
5,40204
20—
— N =85
15
10
g 5
'.%‘
£ o T \ 1 T \1\
10 15 20 25 30 35
Neurotizismus
Test der Normalitit
Shapiro-wilk
Statistik | df | Sig.
Meurotizismus 98 |85 | ,16
GRE/HITCRNEH) &
HISTOGRAMM
Mittelwert
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GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL) = Offenheit.

HISTOGRAMM

- Mittelwert
18— 27,0235
16— Std Abw
144 - 4,60325
12 ] N =85
10+
8_  I—
6_
g ] |
2
: —™
L
16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36
Offenheit
Test der Normalitébt
Shapiro-Wilk
Statistik | df | Sig.
Offenheit .98 | 85 | ,19
HISTOGRAMM
_ Mittelwert
22+ 23,9176
207 Std Abw
184 5,18287
16+
14 N =85
12
10|
8_
= 67
9 4
2
3 7
T oo T \ —
10 15 20 25 30 35
Beziehung
Test der Hormalitat
Shapiro-Wilk
Statistk | df | Sig.
Beziehung /99 | 85 | B8

Quelle: Eigene Darstellung

GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL)

Haufigkeit

= Appell.

HISTOGRAMM

Mittelwert
33,4471

- Std Abw
3,68558

N =85

Appell

| | I l
24 26 28 30 32 34 36 38 40 42

Test der HormalitEt

Statistik | df | Sig.

Shapiro-Wilk

Appell

/28 | 85 | ,29

GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL)

Haufigkeit

= Sachebene.

HISTOGRAMM

Mittelwert
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/‘\ Std Abw
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i N =85
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30 32 34 36 38 40 42 44 46 48
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GRAPH /HISTOGRAM (NORMAL) = Selbstoffenbarung.

HISTOGRAMM
Mittelwert

20 N 32,9882
18 Std Abw
16— 3,36117
14 N =85
12+ —
10—
8_
6_

T 4

2

5 2

i)

T 0

Selbstoffenbarung
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| l I 1 I
24 26 28 30 32 34 36 38 40 42
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/29
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Quelle: Eigene Darstellung
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Anhang 5: Streudiagramme

Scatterplot Extraversion vs. Appell
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Scatterplot Neurotizismus vs. Sachebene
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Scatterplot Vertraglichkeit vs. Appell

Scatterplot Vertraglichkeit vs. Beziehung
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