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Ina Grau und Hans-Werner Bierhoff

Ein Experiment zum Einfluss der Situation auf
physische und psychische Nähe

In einem Experiment (N = 90) wurde der Einfluss situativer Bedingungen auf den Sitzabstand
und auf die per Fragebogen erfasste subjektiv erlebte Nähe zu einer anderen Person überprüft.
Es wurden eine Kooperationsbedingung, eine neutrale Bedingung und eine Wettbewerbsbe-
dingung realisiert. Es zeigte sich, dass die neutrale Bedingung die geringste räumliche Nähe
hervorrief, während die Kooperationsbedingung die höchste emotionale Nähe auslöste. Zur
Interpretation wird die Annahme vertreten, dass die neutrale Bedingung sich von der Wettbe-
werbsbedingung darin unterscheidet, dass sie von den Probanden als irrelevant empfunden
wird und dadurch keine Aufmerksamkeitszuwendung auf die andere Person auslöst. Weiterhin
wird angenommen, dass emotionale Nähe das Ergebnis von positiver Atmosphäre und Relevanz
der Interaktion ist. Eine weitere Fragestellung bezog sich auf den Zusammenhang zwischen (ge-
ringem) Sitzabstand und emotionaler Nähe, der in Übereinstimmung mit Studien zur Einstel-
lungs-Verhaltens-Konsistenz relativ gering ausfiel.

The influence of the social situation on the physical distance and, as measured by a question-
naire, emotional intimacy between participants was experimentally studied (N = 90) in a co-
operative, a competitive, and a neutral social situation. Results indicate that the physical dis-
tance was greatest under neutral conditions. The cooperative condition produced the strongest
feeling of intimacy. It is argued that the neutral condition is irrelevant to the participants‘ be-
haviour and level of attention to other persons. Further, intimacy can only arise if an interac-
tion is both positive and relevant. The correlation between physical and emotional distance
turned out to be relatively small, in accordance with the range usually given for attitude-
behaviour correlations.

Situative Einflüsse auf Interaktionen

Bereits Lewin (1935) und Rotter (1954) wiesen auf die Bedeutung der wahrge-
nommenen sozialen Umwelt für das Verhalten hin, indem sie das Verhalten als
Funktion von Person und Situation beschrieben. Auch die Entwicklung sozialer
Beziehungen hängt nicht nur von den Persönlichkeiten und der Interaktion der
beiden Partner ab, sondern auch von Reizen, die aus der Umwelt auf sie einströ-
men. Der Einfluss der Situation wurde vor allem auf die Entstehung von Sym-
pathie bei Personen, die sich bislang nicht kannten, untersucht, wobei diesen
Studien Verstärkungstheorien der zwischenmenschlichen Anziehung zugrunde
liegen (vgl. Lott & Lott, 1961, 1974). Diese besagen, dass man beginnt, eine Per-
son zu mögen, in deren Gegenwart man ein angenehmes Erlebnis hat. Die
Grundlage für diese Annahme besteht darin, dass positive und negative Reaktio-
nen der Person in einer Situation als Funktion der positiven und negativen Ei-
genschaften der gesamten Stimulussituation angesehen werden (Griffitt, 1970).

Für den affektiven Verstärkungseffekt ist es unerheblich, ob die andere Per-
son für die „Belohnung“ verantwortlich oder nur zufällig anwesend ist, während
das angenehme Erlebnis eintritt. Denn aufgrund des Prinzips der Klassischen
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Konditionierung lässt sich annehmen, dass man eine andere Person um so mehr
mag, je angenehmer die Erlebnisse sind, die man mit ihr assoziiert. Dieser Be-
lohnungseffekt wird durch einen „Bestrafungseffekt“ ergänzt: So muss bei-
spielsweise der Überbringer einer schlechten Nachricht mit Reaktionen der Anti-
pathie rechnen, da er einen unangenehmen Gefühlszustand ausgelöst hat („Be-
strafung“), der auf ihn übertragen wird.

Die Verknüpfung zwischen einem unangenehmen Erlebnis und Abneigung
tritt allerdings nicht in jedem Falle auf. Kenrick und Johnson (1979) zeigten,
dass Personen, die starkem Lärm ausgesetzt waren, sich zu einer anderen anwe-
senden Person mehr hingezogen fühlten als Personen, die keinen Lärm hörten.
Dieses Ergebnis kann als negative Verstärkung interpretiert werden. Zum Ver-
ständnis ist zu beachten, dass die Lerntheorie den Begriff der „negativen Ver-
stärkung“ verwendet, um die Beendigung oder Milderung einer aversiven Situa-
tion zu kennzeichnen. In diesem Sinne ist zu erwarten, dass die Anwesenheit ei-
ner anderen Person den Lärm erträglicher macht. Das kann sowohl darauf zu-
rückgeführt werden, dass die andere Person eine ablenkende Wirkung hat, als
auch darauf, dass man sich durch ein gemeinsames Schicksal mit ihr verbunden
fühlt.

Im Regelfall jedoch dienen positive Erlebnisse in Anwesenheit einer anderen
Person der Entstehung von Sympathie. Derartige Experimente mit einander un-
bekannten Personen lassen sich dahingehend kritisieren, dass damit noch nicht
erklärt ist, wie Partnerschaften und Freundschaften entstehen und aufrecht er-
halten werden. Andererseits beginnen enge Beziehungen regelmäßig mit einer
ersten Begegnung vorher unbekannter Personen, so dass Laborstudien mit Frem-
den durchaus relevantes Wissen zur Beziehungsanbahnung beitragen können.

Ähnliche Auswirkungen der sozialen Situation wie auf die Sympathie lassen
sich auch bei der Entstehung von psychischer Nähe vermuten. Eine nahe Bezie-
hung ist das Ergebnis einer Reihe von intimen Interaktionen, die durch Selbst-
öffnung, Verstehen, Unterstützung und gegenseitige positive Emotionen gekenn-
zeichnet sind (Reis & Shaver, 1988; Prager, 2000).1 Chelune, Robison und
Kommor (1984) umschreiben eine nahe Beziehung mit sechs Aspekten: Wissen
um das Innerste des anderen, Gegenseitigkeit, Interdependenz, Vertrauen, Com-
mitment und gegenseitige Fürsorge. Es liegt auf der Hand, dass diese Bezie-
hungsmerkmale erst mit zunehmendem Kennenlernen erreicht werden können.
Nach Levinger (1977) entsteht Nähe in einem Prozess, der mit der Wahrneh-
mung einer anderen Person als relevant beginnt, mit verschiedenen Interaktionen
fortgesetzt wird und in einer Beziehung mündet, die durch „Commitment“ und
Gegenseitigkeit gekennzeichnet ist.

In einer rudimentären Form kann Nähe jedoch auch bereits nach einer ein-
maligen Interaktion empfunden und damit bei Personen, die sich zum ersten Mal
begegnet sind, experimentell ausgelöst werden. Nähe lässt sich nicht nur als
subjektives Erleben, sondern auch objektiv als physische Nähe auffassen. Ein ge-
ringer Sitzabstand, eine zugewandte Körperhaltung, Blickkontakt, Berührungen
und Zärtlichkeiten gehören laut Hatfield (1984) zum sog. Näheverhalten, das das
Näheerleben ergänzt.

Als Bedingung für die Herstellung von Nähe wurden situative Einflüsse bis-
her nicht untersucht. Vielmehr gelten Merkmale der Person und der Interaktion
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als Auslöser für Nähe. Es wurde gezeigt, dass extravertierte Personen größere
Nähe herstellen können als introvertierte (Baumeister & Bratslavsky, 1999) und
dass Frauen größeren Wert auf Nähe, besonders auf eine offene Kommunikation,
legen als Männer (Hatfield, 1984; Peplau & Gordon, 1985). Auch der Bindungs-
stil wurde im Zusammenhang mit Nähe untersucht. Sicher gebundene Personen
erleben größere Nähe in Partnerschaften als unsichere (Bartholomew & Horo-
witz, 1991). Außerdem liegen Hinweise dafür vor, dass Nähe wahrscheinlicher
ist, wenn sich beide Partner in Bezug auf den Status und den Einfluss gleichen,
also keine Machtunterschiede bestehen (Canary & Emmers-Sommer, 1997).

Kooperation und Wettbewerb

In der vorliegenden Studie sollen nun die Auswirkungen der Situation auf die
subjektiv erlebte und die physische Nähe analysiert werden. Als Beispiel für eine
Nähe fördernde Situation kann die Kooperation dienen, während Wettbewerb zu
sozialer Distanz führen kann. Während Fürsorge und Bindungsverhalten für El-
tern-Kind-Beziehungen und Sexualität für Paarbeziehungen kennzeichnend sind,
stellen Kooperation und Wettbewerb typische Beziehungsformen von Individuen
der gleichen Generation, aber verschiedener Familien dar. Es wurde nicht nur bei
Menschen, sondern auch bei Primaten festgestellt (Argyle, 1975), dass deren In-
teraktionen mit Gleichaltrigen einerseits durch Kooperation (gemeinsame Futter-
suche und Verteidigung), andererseits durch Wettbewerb (um Rangpositionen)
gekennzeichnet sind. Kooperation verweist auf das soziale Motiv der Affiliation
und lässt sich auch bei Dyaden beobachten, die sich bisher unbekannt waren.
Wettbewerb bezieht sich auf das soziale Motiv der Machtausübung und führt
nicht zur Annäherung der Individuen, sondern zur Ausdifferenzierung sozialer
Rollen.

Es liegt bereits eine Studie vor (Salewski, 1993), in der gezeigt wurde, dass
Dyaden in einer kooperativen Situation einen geringeren Sitzabstand einhalten
als in einer Wettbewerbssituation. Die Variable Sitzabstand ist besonders inter-
essant, da sie bei Konstanthaltung der Situation und der beteiligten Personen sehr
reliabel ist: Wählen Personen zweimal einen Sitzabstand zu ein und derselben
Person, korrelieren beide Abstände zu r = .96 (Sewell & Heisler, 1973).

In der Studie von Salewski sollten die Probanden in Zweiergruppen vorge-
gebene Bilder mit einem Steckspiel nachbilden. Den Personen wurden insgesamt
fünf Figuren präsentiert, die sie jeweils anschließend aus dem Gedächtnis nach-
stecken sollten. Für jede Präsentation und für jede Nachbildungsaufgabe sollten
sie den Sitzplatz wechseln, so dass insgesamt 10 Sitzplatzwechsel stattfanden.
Probanden in einer Wettbewerbssituation, denen mitgeteilt worden war, dass es
wichtig sei, besser zu arbeiten als die andere Person, hielten ziemlich konstant
den gleichen Sitzabstand ein. Personen in der Kooperationssituation, denen die
Bedeutsamkeit der gemeinsamen Leistung nahe gelegt worden war, verringerten
den Sitzabstand im Laufe des Experiments über verschiedene Aufgabendurch-
gänge hinweg. In der vorliegenden Studie soll ebenfalls der Sitzabstand in Ab-
hängigkeit von der Situation experimentell überprüft werden. Im Vergleich zur
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Studie von Salewski werden jedoch einige Erweiterungen vorgenommen. Au-
ßerdem ist jetzt schon darauf hinzuweisen, dass der Sitzabstand nur einmal ge-
messen wird.

Die Probanden werden nicht nur mit einer Kooperations- und einer Wettbe-
werbssituation konfrontiert, sondern auch mit einer neutralen Situation. In dieser
findet keine relevante Interaktion statt. Mit der Berücksichtigung dieser Kon-
trollgruppe kann überprüft werden, wie der Unterschied zwischen der Koopera-
tions- und der Wettbewerbsbedingung zu erklären ist: Fördert Kooperation im
Vergleich zu einer neutralen Situation Nähe, oder fördert Wettbewerb im Ver-
gleich zur neutralen Situation Distanz, oder treten beide Einflüsse auf?

Die zweite Erweiterung im Vergleich zu der Studie von Salewski bezieht
sich darauf, dass nicht nur der Sitzabstand gemessen wird, sondern auch mit ei-
nem Fragebogen die subjektiv erlebte Nähe. Auch bezogen auf diese Variable ist
zu vermuten, dass die Nähe in der Kooperationsbedingung am größten ist, ge-
folgt von der neutralen und der Wettbewerbssituation.

Zusammenhang zwischen physischer und emotionaler
Nähe

Eine weitere Frage bezieht sich auf den Zusammenhang zwischen physischer
und psychischer Nähe. Vermutlich korrelieren Sitzabstand und subjektiv erlebte
Nähe negativ miteinander. In Studien, die sich mit räumlicher Distanz befassen,
wird im Regelfall davon ausgegangen, dass das Verhalten im Raum einen recht
guten Indikator für emotionale Nähe darstellt. Bei der Herstellung projektiver
Tests, in denen Figuren, die Personen symbolisieren, räumlich angeordnet wer-
den sollen, wird der räumliche Abstand als Maß für emotionales Erleben aufge-
fasst (z.B. Berry, Hurley & Worthington, 1990).

Ein solcher Zusammenhang ist aber nicht hinreichend belegt. Es wurde zwar
gezeigt, dass bestimmte nonverbale Verhaltensweisen mit der Sympathie zu-
sammenhängen, die ein Aspekt der Nähe ist, die Ergebnisse sind jedoch konsi-
stenter für Blickkontakt als für den Sitzabstand (Patterson, 1988). Außerdem gibt
es auch Hinweise, die für einen eher geringen Zusammenhang zwischen physi-
scher und psychischer Nähe sprechen. Aus der Literatur lässt sich entnehmen,
dass der Zusammenhang zwischen physischer und emotionaler Nähe vom Le-
bensalter abhängt. Bei Kleinkindern ist die emotionale von der physischen Nähe
nicht zu trennen. Das Kind fühlt sich seiner Mutter nah, wenn diese räumlich nah
ist. Wenn das Kind aber gelernt hat, dass die Mutter auch existiert, wenn sie sich
aus dem Sichtfeld des Kindes entfernt hat (Objektpermanenz, Piaget, 1937),
kann emotionale Nähe unabhängig von physischer Nähe auftreten. Im Erwach-
senenalter kann man sich einer Person auch nahe fühlen, wenn man nicht räum-
lich mit ihr zusammen ist (Bischof, 1997). Auch die oben genannten Definitio-
nen subjektiv erlebter Nähe (z.B. Vertrauen) zeigen, dass das Erleben von Nähe
nicht an konkrete Situationen gebunden ist, die physische Nähe implizieren. Da-
her ist ein Zusammenhang zwischen Sitzabstand und emotionaler Nähe keines-
wegs trivial.
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Zusammenfassend werden in der vorliegenden Studie folgende Fragen un-
tersucht: Lässt sich der Einfluss von Kooperation bzw. Wettbewerb auf den Sitz-
abstand, wie er von Salewski (1993) berichtet wurde, replizieren? Unterscheidet
sich die Nähe in der neutralen Situation von der Nähe in der Kooperationsbedin-
gung, der Nähe in der Wettbewerbsbedingung oder der Nähe in beiden? Beein-
flusst die Situation außer der räumlichen Nähe auch die emotionale Nähe? Wie
hängen räumliche und emotionale Nähe zusammen? Folgende Hypothesen wer-
den überprüft: In der Kooperationsbedingung sind der Sitzabstand am geringsten
und die subjektiv erlebte Nähe am höchsten, gefolgt von der neutralen Bedin-
gung und der Wettbewerbsbedingung. Außerdem wird die Hypothese aufgestellt,
dass emotionale Nähe und Sitzabstand negativ miteinander korrelieren.

Methode

Stichprobe

Es nahmen 90 Personen (je zur Hälfte Frauen und Männer) an dem Experiment
teil, die per Zufall auf die 3 Bedingungen „neutrale Situation“, „Wettbewerb“
und „Kooperation“ aufgeteilt wurden. In jeder Bedingung wurden 15 Männer
und 15 Frauen untersucht. Die Personen waren zwischen 19 und 45 Jahren alt (M
= 24.7, s = 4.2). Sie waren Studierende unterschiedlicher Fachrichtungen der
Universität Bielefeld. Sie wurden per Aushang angeworben und gebeten, sich in
eine Terminliste einzutragen. Auf dem Aushang war angegeben, dass die Ent-
lohnung „je nach Leistung in einem Geschicklichkeitstest“ ca. 5 DM betragen
werde, in Wirklichkeit wurde jede Person mit genau 5 DM entlohnt.

Durchführung

Der Versuch wurde mit Hilfe einer Konföderierten (dabei handelte es sich in al-
len Durchgängen um dieselbe Frau) durchgeführt, die der echten Versuchsperson
als zweite Versuchsperson vorgestellt wurde. Beide Teilnehmer wurden in ge-
trennte Räume geführt und gebeten, eine Instruktion durchzulesen (was nur die
echte Versuchsperson tat). Auf dem Tisch waren zwei Bögen Papier sichtbar, auf
denen die vier Spielkarten „Dame“, „Sieben“, „Neun“ und „As“ abgebildet wa-
ren. In der Instruktion wurde mitgeteilt, dass die Aufgabe darin bestehe, aus ei-
nem Rommé-Kartenspiel (mit 55 Karten einschl. 3 Jokern) jeweils die vier Da-
men, Siebenen, Neunen und Asse herauszusortieren und auf das entsprechende
Feld auf dem Bogen zu platzieren. In 30 Sekunden sollten so viele Karten wie
möglich richtig platziert werden. Es wurde darauf hingewiesen, dass die Entloh-
nung von der Anzahl der richtigen Platzierungen abhinge und dass die andere
Versuchsperson mit dem zweiten Bogen die gleiche Aufgabe habe. Die 3 Ver-
suchsbedingungen wurden in der Instruktion wie folgt hergestellt:
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Neutrale Situation
„Sie führen diese Aufgabe in Zusammenarbeit mit einer weiteren Versuchsper-
son (mit insgesamt 2 Kartenspielen) durch. Es ist ganz wichtig, dass Sie beide so
viele Karten schaffen, wie Sie können. Ihre Aufgabe besteht darin, so viele Kar-
ten in 30 Sekunden richtig zu platzieren wie möglich. Für jede Karte, die Sie
oder Ihr Spielpartner/Ihre Spielpartnerin richtig platzieren, gibt es 50 Pfennig.
Der Geldbetrag, den Sie gemeinsam erwirtschaften, wird hinterher zu gleichen
Teilen zwischen Ihnen und Ihrem Kollegen/Ihrer Kollegin aufgeteilt.“

Wettbewerb
„Sie führen diese Aufgabe in Konkurrenz mit einer weiteren Versuchsperson
durch (die ein anderes Kartenspiel benutzt). Es ist ganz wichtig, dass Sie so viele
Karten schaffen, wie Sie können. Ihre Aufgabe besteht darin, mehr Karten in 30
Sekunden richtig zu platzieren als Ihr/e Konkurrent/in. Insgesamt stehen 10 DM
für diesen Wettbewerb zur Verfügung. Der Sieger dieses Wettbewerbs erhält 8
DM, der Verlierer 2 DM.“

Kooperation
In dieser Bedingung sollte die Konföderierte andere Karten legen als die Ver-
suchsperson, nämlich „Zwei“, „Vier“, „Acht“ und „König“, und zwar aus beiden
Kartenspielen, so dass beide Personen kooperieren mussten. Die Instruktion lau-
tete:

„Ihr/e Partner/in legt auf dem anderen Feld die Karten 2, 4, 8 und König. Sie
können sich gegenseitig die Karten zureichen, diese aber nicht selbst auf das
Feld des Partners/der Partnerin legen und auch nicht auf dem Tisch ablegen. Es
ist ganz wichtig, dass Sie so viele Karten schaffen, wie Sie können. Wenn Sie
und Ihr/e Spielpartner/in in 30 Sekunden gemeinsam mehr als die Hälfte aller
Karten schaffen, erhalten Sie zusammen 16 DM (also für jeden 8), sonst 4 DM
(für jeden 2).“ Wie in der Wettbewerbsbedingung wurden den Probanden damit
im Erfolgsfall 8 DM und im Misserfolgsfall 2 DM in Aussicht gestellt.

Nach dem Lesen der Instruktion und der Beantwortung etwaiger Verständ-
nisfragen wurde die Konföderierte in den Raum gebracht, in dem die Vp saß. Die
Vp wurde gebeten aufzustehen, und der Stuhl wurde beiseite gestellt. Gegen-
überstehend sortierten beide Personen die Karten auf die vorbereiteten Bögen,
während die Zeit gestoppt wurde. Die Konföderierte war instruiert, möglichst im
selben Tempo zu arbeiten wie die Vp, möglichst wenig zu reden und neutral und
freundlich auf Fragen der Vp zu antworten. Die Konföderierte war über die Ziele
der Studie nicht informiert und wusste auch nicht, ob die Vp der neutralen oder
der Wettbewerbsbedingung angehörte. Allerdings ließ es sich nicht vermeiden,
dass sie wusste, wenn die Kooperationsbedingung anstand, da hier die Durchfüh-
rung anders verlief als bei den beiden anderen Bedingungen.

Nachdem die 30 Sekunden abgelaufen waren, wurden beide Personen gebe-
ten, in den anderen Raum zu gehen, in dem nur ein Stuhl stand. Es wurde stets so
eingerichtet, dass die Konföderierte als erste den Raum wechselte und sich auf
den einzigen Stuhl setzte, und zwar mit dem Rücken zur hinteren Wand. Die Vp
wurde gebeten, ihren vorher benutzten Stuhl mitzunehmen und sich ebenfalls
hinzusetzen. Es handelte sich um einen sehr schmalen Raum, der zudem noch
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mit Büromöbeln so vollgestellt war, dass die Vp nur die Möglichkeit hatte, sich
der Konföderierten gegenüber zu setzen. Nachdem beide sich gesetzt hatten, er-
hielten sie je einen Zettel, auf dem sie eine Frage vorfanden, während die Vl an-
geblich nebenan die richtig sortierten Karten zählte. Die Vp sollte (als Ablen-
kaufgabe) die Anzahl der von beiden richtig sortierten Karten schätzen, während
die Konföderierte den Sitzabstand notierte, den sie unauffällig von einem auf der
Fußleiste angebrachten Maßband ablas (gemessen wurde der Abstand zwischen
Wand und vorderem Stuhlbein, dies entspricht dem Abstand zwischen beiden
Stuhlmitten).

Dann wurden beide Personen wieder getrennt (die Vp wechselte wieder den
Raum), und die Vp bekam einen Fragebogen, auf dem sie den Grad der Nähe zur
Konföderierten einschätzen sollte. Zum Zwecke der Manipulationsüberprüfung
wurde außerdem gefragt, wie sehr die Vp Konkurrenz oder Kooperativität emp-
funden hatte: „In der Spielsituation empfand ich eine starke Konkurrenz zwi-
schen uns.“ „In der Spielsituation empfand ich eine gute Kooperation zwischen
uns.“ Zudem wurden Alter, Geschlecht und Studienfach erhoben. Anschließend
wurde die Vp gefragt, wozu der Versuch ihrer Meinung nach diente. Keine Vp
durchschaute die Zielsetzung des Versuchs, und es fiel niemandem auf, dass die
andere Person eine Konföderierte war. Zum Schluss wurden die Vpn aufgeklärt,
um Verschwiegenheit gegenüber anderen potentiellen Vpn gebeten und mit 5
DM entlohnt.

Messinstrumente

Neben dem Sitzabstand wurde als weitere abhängige Variable die subjektiv er-
lebte Nähe zur Konföderierten im Fragebogen erhoben. Dazu wurden 7 Items so
formuliert, dass sie auch auf Personen zutreffen können, die man gerade erst
kennengelernt hat. Sie beziehen sich auf Sympathie, Empathie (2 Items), Ähn-
lichkeit, Mitgefühl, Hilfe und Gespräch; die Items sind in Tabelle 3 dargestellt.
Zusätzlich wurden zwei globale Items zur Messung von Nähe und Distanz for-
muliert („Ich fühle mich ihr persönlich eher nah“ bzw. „... eher distanziert“).
Letzteres Item wurde für die Auswertung umgepolt und wird daher im Folgen-
den als „nicht distanziert“ bezeichnet. Die Items sollten auf 7-stufigen Skalen
mit den Endpunkten „stimmt überhaupt nicht“ und „stimmt vollkommen“ be-
antwortet werden. Die innere Konsistenz der Näheskala aus allen 9 Items beträgt
(α = .81.

Ergebnisse

Manipulations-Check

Um zu überprüfen, ob die Vpn in der Kooperationsbedingung ein subjektiv stär-
keres Gefühl der Zusammenarbeit und in der Wettbewerbsbedingung ein stärke-
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res Konkurrenzgefühl hatten als in den jeweils anderen Bedingungen, wurde eine
Varianzanalyse gerechnet (Tabelle 1).

Der Unterschied im Konkurrenzgefühl ist zwischen den Bedingungen signi-
fikant. In der Wettbewerbsbedingung empfinden die Vpn ein größeres Konkur-
renzgefühl als in den beiden anderen Bedingungen. Auch der Unterschied im
Kooperationsgefühl ist signifikant. Erwartungsgemäß empfinden die Vpn in der
Kooperationsbedingung am stärksten das Gefühl guter Zusammenarbeit, in der
Wettbewerbsbedingung am wenigsten. Insgesamt sprechen die Ergebnisse dafür,
dass die Manipulation gut gelungen ist.

Tab. 1: Subjektives Konkurrenz- und Kooperationsgefühl in Abhängigkeit von
der Versuchsbedingung

Wettbewerb (n = 30) neutral (n = 30) Kooperation (n = 30)
M s M S M s F (2, 87)

Konkurrenz-
gefühl 3.70 a 2.02 1.76 b 1.19 1.60 b 1.16 17.88 ***

Kooperations-
gefühl 2.37 a 1.25 3.77 b 1.85 5.70 c 1.06 41.40 ***

Anmerkungen. Unterschiedliche Buchstaben bezeichnen signifikante Unterschiede in den zeilenwei-
sen Newman-Keuls-Test. *** p < .001.

Einfluss der Situation auf emotionale Nähe und Sitzabstand

Es war angenommen worden, dass die Kooperationssituation die größte Nähe zur
Folge hat, gefolgt von der neutralen Situation und dem Wettbewerb. Das sollte
sich sowohl auf den (geringen) Sitzabstand als auch auf die Fragebogenergebnis-
se beziehen. In Tabelle 2 sind die Ergebnisse der Varianzanalyse aufgezeigt. Sie
zeigen, dass die Situation, in der sich die Vp und die Konföderierte befunden ha-
ben, einen signifikanten Einfluss auf beide abhängigen Variablen hat. Die im
Fragebogen erhobene emotionale Nähe ist nur in der Kooperationsbedingung ge-
genüber beiden anderen Bedingungen erhöht. Die Wettbewerbsbedingung und
die neutrale Bedingung führen zu einem geringeren Maß an Nähe, beide Bedin-
gungen unterscheiden sich nicht. Beim Sitzabstand entspricht das Ergebnis nicht
der Hypothese: Die Bedingungen Wettbewerb und Kooperation führen zum etwa
gleichen Sitzabstand, der geringer ist als der Sitzabstand in der neutralen Bedin-
gung. In der neutralen Bedingung wird der größte Sitzabstand eingehalten.2

Tab. 2: Emotionale Nähe und Sitzabstand (in m) in Abhängigkeit von
der Bedingung

Wettbewerb (n = 30) neutral (n = 30) Kooperation (n = 30)
M s M S M s F (2, 87)

Emotionale
Nähe 4.13 a 0.88 4.05 a 0.95 4.66 b 0.74 4.44 *

Sitzabstand 1.55 a 0.27 1.70 b 0.24 1.56 a 0.25 3.33 *
Anmerkungen. Unterschiedliche Buchstaben bezeichnen signifikante Unterschiede in den zeilenwei-
sen Neuman-Keuls-Tests. * p < .05.
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Zusammenhang zwischen Sitzabstand und emotionaler Nähe

Es wurde angenommen, dass der Sitzabstand negativ mit der emotionalen Nähe
zusammenhängt. Beide Werte korrelieren mit r = -.29, p < .01. Dieser Zusam-
menhang ist zwar signifikant, aber in seiner Höhe recht gering. Die Validität des
Fragebogens vorausgesetzt, kann nicht davon ausgegangen werden, dass der
Sitzabstand ein gutes Maß für emotionale Nähe ist. Um zur Klärung der Frage
beizutragen, was der Sitzabstand denn nun misst, sind in Tabelle 3 die Korrela-
tionen des Abstands mit jedem einzelnen Item aufgeführt. Außerdem enthält die
Tabelle die Mittelwerte der Items, die ein Maß für deren Schwierigkeit darstel-
len: Je geringer der Mittelwert, desto weniger kann man dem Item zustimmen
und desto schwieriger ist es.

Eine Inspektion der Tabelle zeigt, dass vor allem die leichteren Items mit
dem Sitzabstand negativ korrelieren. Die beiden „leichtesten“ Items zu Sympa-
thie und Mitgefühl korrelieren beide signifikant mit dem Abstand, weiterhin
noch die Bereitschaft zum Gespräch, die eine mittlere Schwierigkeit hat. Erwäh-
nenswert ist, dass der Abstand keinen signifikanten Zusammenhang mit dem
globalen Maß für Nähe aufweist, wohl aber mit dem Fehlen von Distanz.

Tab. 3: Itemformulierungen, Mittelwerte der Items und Korrelationen mit dem
Sitzabstand

Item Mittelwert Korrelation
mit Abstand

Meine Spielpartnerin ist mir sympathisch. 5.58 -.34 **
Ich kann mir vorstellen, was sie gerade denkt. 3.07 -.17
Ich kann mir vorstellen, wie sie sich gerade fühlt. 3.56 -.00
Ich würde mich mit ihr freuen, wenn sie heute etwas Schö-
nes erlebt. 5.27 -.23 *

Ich denke, dass wir diese Spielsituation ähnlich empfunden
haben. 5.20 -.21

Sie ist eine Person, die ich bei Gelegenheit um einen Ge-
fallen oder einen Rat bitten würde. 4.02 -.15

Wenn es sich so ergäbe, würde ich ihr etwas Persönliches
über mich erzählen. 4.02 -.27 **

Ich fühle mich ihr persönlich eher nah. 3.78 -.18
Ich fühle mich zu ihr persönlich eher distanziert (umgepolt). 4.03 -.24*
Anmerkung. * p < .05, ** p < .01.

Diskussion

In dieser Studie sollten situative Bedingungen für die Entstehung emotionaler
und räumlicher Nähe untersucht werden. In einer kooperativen Bedingung sollte
die Nähe größer sein als in einer neutralen Situation und in einer Wettbewerbs-
situation. Die Ergebnisse zeigen, dass in der neutralen Situation der größte Sitz-
abstand eingehalten wird und die im Fragebogen angegebene Nähe gering ist. In
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der Wettbewerbssituation wird der Sitzabstand gegenüber der neutralen Situation
reduziert, die subjektiv erlebte Nähe ist aber immer noch gering. In der Koope-
rationsbedingung sind der Sitzabstand niedrig und die emotionale Nähe hoch.

In der vorliegenden Studie ist ein Ergebnis aufgetreten, das dem von Sa-
lewski auf den ersten Blick widerspricht: Bei Salewski führten Kooperation und
Wettbewerb zu unterschiedlichen Sitzabständen, während sich in der vorliegen-
den Studie beide Bedingungen nicht unterschieden. Eine nähere Betrachtung der
Ergebnisse von Salewski zeigt jedoch, dass die Probanden in der Kooperations-
bedingung erst ab dem 3. Sitzplatzwechsel begannen, ihre Distanz zu verringern.
Auch in der vorliegenden Studie wäre denkbar, dass nach mehrmaligem Durch-
lauf in der Kooperationsbedingung der Sitzabstand geringer würde als beim
Wettbewerb. Hier liegt statt dessen der Untersuchungsschwerpunkt auf der an-
fänglichen Entscheidung, wie eine Interaktion gestaltet wird.

Zur Interpretation der Ergebnisse sollen die drei experimentellen Bedingun-
gen noch einmal vergleichend dargestellt werden. Die Kooperationsbedingung
ist für die Probanden sowohl relevant als auch positiv. Die Wettbewerbsbedin-
gung kann man als relevant und negativ3 und die neutrale als irrelevant und posi-
tiv betrachten. Letztere hatte durchaus auch einen kooperativen Charakter, indem
in der Instruktion auf die „Zusammenarbeit“ mit einer als „Partner“ bezeichneten
Person hingewiesen wurde sowie auf einen „gemeinsam erwirtschafteten Geld-
betrag“, der „zu gleichen Teilen aufgeteilt“ werden sollte. Es fand aber keine re-
levante Interaktion statt, beide Teilnehmer arbeiteten parallel, aber nicht zusam-
men, am gleichen Ziel. Die Ergebnisse zeigen, dass zur Entstehung emotionaler
Nähe eine Interaktion sowohl relevant als auch positiv – im Sinne von koopera-
tiv – sein muss. Fehlt eine der beiden Bedingungen, verbleibt emotionale Di-
stanz. Weder Kooperation noch Relevanz sind hinreichende Bedingungen für
emotionale Nähe, und Kooperation ohne Relevanz führt ebenso wenig zu Nähe
wie Relevanz ohne Kooperation (Wettbewerb).

Im Hinblick auf den Sitzabstand zeigte sich, dass die Relevanz der Situation
alleine schon ausreicht, damit man sich näher an die andere Person heran setzt.
Beide relevanten Situationen hatten einen geringeren Abstand zur Folge als die
neutrale. Kooperation und Wettbewerb unterscheiden sich nicht in ihren Auswir-
kungen auf den Sitzabstand, der in diesen Situationen eingenommen wird. Was
die Verringerung des Sitzabstands gegenüber der neutralen Situation betrifft,
reicht demnach eine Voraussetzung (Relevanz), die andere Voraussetzung (Ko-
operation) ist nicht notwendig.

Die unterschiedlichen Ergebnisse für die beiden abhängigen Variablen ver-
weisen darauf, dass nonverbale Maße in ihrem Ergebnismuster häufig von ver-
balen Maßen abweichen (Bierhoff-Alfermann & Bierhoff, 1976). Das spricht da-
für, dass durch sprachliche und räumliche Merkmale unterschiedliche Facetten
einer Dimension erfasst werden. Das lässt sich anhand der Ergebnisse der vorlie-
genden Studie verdeutlichen: Die Einschätzung auf sprachlich-verankerten Ra-
tingskalen ergibt, dass die emotionale Nähe von dem Vorhandensein von Koope-
ration abhängt. Vermutlich ist Kooperation ein Merkmal, das sprachlich vermit-
telt wird. Nicht umsonst wird in der Evolutionspsychologie darauf hingewiesen,
dass die Entwicklung der Sprache mit den Erfordernissen der Kooperation unter
unseren Vorfahren zusammenhängt, da sie sich in einer feindlichen Umwelt in



Ein Experiment zum Einfluss der Situation auf physische und psychische Nähe  447

kooperativen Gruppen besser behaupten konnten. Andererseits scheint durch den
Sitzabstand erfasst zu werden, ob eine Situation relevant ist. Damit reflektiert er
möglicherweise die größere Konzentration auf das Gegenüber, da die Aufmerk-
samkeit für das Handeln der anderen Person bei größerer räumlicher Nähe er-
leichtert wird. Der Sitzabstand könnte also im wesentlichen eine Funktion der
Aufgabenstruktur sein.

Eine zweite Fragestellung bezog sich darauf, wie emotionale und räumliche
Nähe zusammenhängen. Die Gesamtkorrelation zwischen emotionaler Nähe und
räumlicher Distanz liegt in dem Bereich von .30, der generell für die Einstel-
lungs-Verhaltens Messung erwartet wird (Wicker, 1971). Für die Entstehung
emotionaler Nähe müssen offenbar mehr Voraussetzungen erfüllt sein als dafür,
räumliche Nähe zu einer Person zu suchen. Diese Interpretation wird gestützt
durch die Sichtung der Korrelationen zwischen dem Sitzabstand und den einzel-
nen Items zur Messung emotionaler Nähe. Der Abstand korreliert nur mit den
Indikatoren, die relativ leicht zu erreichen sind, z.B. ein Gefühl der Sympathie
gegenüber einer anderen Person und eine Bereitschaft zu einem persönlichen
Gespräch, „wenn es sich so ergäbe“. Der Abstand korreliert aber nicht mit den Nä-
he-Items, die auf schwieriger zu erreichende Zustände hinweisen, wie z.B. die
Vorstellung, man könne sich so gut in eine andere Person hineinversetzen, dass
man ahnt, wie diese sich gerade fühlt oder was sie gerade denkt. Die Nähe-
Aspekte, die die geringsten Voraussetzungen haben (die leichten Items), hängen
also am stärksten mit der räumlichen Nähe zusammen. Auch das deutet darauf hin,
dass räumliche Nähe weniger voraussetzungsreich ist als emotionale Nähe.

Die anfänglich beschriebene Verstärkungstheorie der zwischenmenschlichen
Anziehung lässt sich am ehesten auf die verbale Einschätzung der emotionalen
Nähe anwenden. Die Ergebnisse zur emotionalen Nähe bedeuten für diese Theo-
rie, dass es für die nähere Beschreibung dessen, was als affektiver „Verstärker“
dienen kann, notwendig erscheint, nicht nur zwischen positiven und negativen,
sondern auch zwischen relevanten und irrelevanten Situationen zu differenzieren
(vgl. Clore & Gormly, 1974). Vermutlich hat eine zwar positiv getönte, jedoch
für die Beteiligten irrelevante Situation kaum Verstärkerqualitäten. Vorausset-
zung ist, dass die Situation emotional involvierend ist und dass eine physiologi-
sche Erregung erzeugt wird, damit der Prozess der Klassischen Konditionierung
ausgelöst wird.

Die Ergebnisse des räumlichen Distanzmaßes lassen sich wie folgt theore-
tisch interpretieren. Nach Levinger (1977) ist das einseitige Interesse an einer
anderen Person der erste Schritt zur Beziehungsanbahnung. Dafür ist die Auf-
merksamkeitszuwendung erforderlich. Die vorliegenden Ergebnisse lassen ver-
muten, dass eine neutral-positive, aber nicht besonders wichtige Situation eine
geringere Aufmerksamkeitszuwendung zur Folge hat als eine negative, aber be-
deutsame Situation.

Eine verwandte Interpretation nimmt auf die eingangs erwähnten Ergebnisse
Bezug, wonach Sympathie auch in negativ bewerteten Situationen auftreten
kann. In der bereits erwähnten Studie von Kenrick und Johnson (1979) empfan-
den Personen größere Sympathie zu einer anderen Person, wenn sie Lärm hörten,
als wenn sie keinen Lärm hörten. Beide Bedingungen unterschieden sich nicht nur
darin, ob sie positiv oder negativ waren, sondern auch in ihrer Relevanz. Erhöhte
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Sympathie in der „Lärmbedingung“ ist dann nicht überraschend, wenn man einbe-
zieht, dass eine relevante negative Situation größere Verstärkerqualitäten haben
kann als eine irrelevante neutrale Situation. Möglicherweise nahmen die Proban-
den die andere Person in der ruhigen Bedingung unzureichend wahr, da kein
Grund zu erhöhter Aufmerksamkeit bestand. Zusammenfassend kann die Ver-
mutung formuliert werden, dass es bei der Auslösung von Sympathie oder Nähe
nicht (nur) auf die positive Konnotation, sondern auch auf eine erhöhte Auf-
merksamkeit oder Erregung ankommt, eine Annahme, die mit der Kognitions-
Erregungs Theorie konsistent ist (Schachter und Singer, 1962).

Abschließend soll, wenn auch spekulativ, eine Annahme darüber geäußert
werden, wie rudimentäre Formen emotionaler Nähe beim ersten Kennenlernen
entstehen können. Die Ergebnisse dieser Studie legen nahe, dass Nähe zwischen
bislang unbekannten Personen in Phasen entsteht, von denen hier unterschiedli-
che beobachtet wurden. Als erster Schritt muss eine Interaktion als relevant emp-
funden werden, d.h. man muss die andere Person als Individuum bemerken und
sich für sie interessieren. In diesem Stadium wird der Sitzabstand bereits im
Vergleich zu einer neutralen Situation verringert, was im Sinne einer größeren
Konzentration auf das Gegenüber verstanden werden kann. In einer zweiten Pha-
se muss die Interaktion als positiv empfunden werden. In einer solchen Situation
tritt ein Anfangsstadium emotionaler Nähe auf, indem die andere Person als
sympathisch eingeschätzt wird und man Gesprächsbereitschaft entwickelt. Erst
anschließend können durch eine schrittweise Annäherung Empathie und Ver-
trauen entstehen, die Merkmale einer nahen Beziehung sind. Die vorliegenden
Ergebnisse lassen vermuten, dass wahrgenommene Relevanz (das Bemerken der
anderen Person) als erster Schritt zur Annäherung gedeutet werden könnte, eine
Annahme, die mit dem Phasenmodell der Beziehungsentwicklung von Levinger
(1977) übereinstimmt.

Anmerkungen

1 In englischsprachigen Publikationen wird Nähe oft als „closeness“, zumeist aber als
„intimacy“ bezeichnet.

2 Männer und Frauen unterscheiden sich im Ausmaß der Nähe: Frauen wählen einen
signifikant geringeren Sitzabstand und geben im Fragebogen ein signifikant höheres
Maß an Nähe an als Männer. Frühere Studien weisen darauf hin, dass sie das bei ei-
nem männlichen Gegenüber nicht tun. Die Studie wurde mit einer einzigen Konföde-
rierten durchgeführt, da die Wechselwirkung des Geschlechts der Vp mit dem Ge-
schlecht der Konföderierten bereits früher untersucht worden ist (Argyle & Dean,
1965) und daher hier nicht von Interesse war.

3 Die Relevanz der Wettbewerbssituation besteht darin, dass es für die Vp sehr bedeut-
sam war, was die Konföderierte tat, da der Unterschied in der Entlohnung des Siegers
und des Verlierers (2 versus 8 DM) für Studierende durchaus wichtig ist.
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