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Vorwort

Mit dankenswerter Unterstiitzung der Volkswagenstiftung konnte im Okto-
ber des Jahres 2003 das zweite Tiibinger Rhetorikgesprich zum Thema
»Persuasion im Dialog* stattfinden. Die Tagung hatte zum Ziel, die zentrale
rhetorische Kategorie ,,Persuasion® in Hinblick auf dialogische Kommuni-
kation zu diskutieren. Teilnehmer waren renommierte Dialog- und Ge-
spréchsforscher deutschsprachiger Hochschulen. Mit Ausnahme der Beitrd-
ge von Karl Grammer (Ludwig-Boltzmann-Institut fiir Stadtethologie, Wien,
sowie Department fiir Anthropologie der Universitit Wien) und Wemer
Kallmeyer (Institut fiir deutsche Sprache, Mannheim) konnten alle Vortrige
Eingang in den vorliegenden Band finden. Zusitzlich aufgenommen wurde
der Beitrag von Michael Hoppmann, Boston.

Den Anlass fiir diese Expertentagung bot das damals am Seminar fiir All-
gemeine Rhetorik der Universitit Tiibingen laufende DFG-Forschungsprojekt
zur Courtshiprhetorik. Inzwischen ist die Projektférderung ausgelaufen, und
so ergab sich die Moglichkeit, in diesem Band auch tber den Stand der
Courtshiprhetorik-Forschung in Tiibingen zu berichten. Der Ansatz und die
Ergebnisse des Projekts sind im zweiten Teil des Bandes dokumentiert.

Fir redaktionelle Mitarbeit danke ich Nikola Wiegeler. Die Drucklegung
wurde durch einen Zuschuss des Universititsbundes der Universitit Tiibin-
gen gefordert. Auch dafiir sei gedankt.

Tiibingen im Friihjahr 2009 JK
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BESONDERER TEIL

DAS TUBINGER
COURTSHIPRHETORIK-PROJEKT






JOACHIM KNAPE, NILS BECKER, DAGNY GUHR

Das Tubinger Projekt zur Courtshiprhetorik

Die seit einiger Zeit zu beobachtende Ausweitung des fachlichen Interesses
der Rhetorik {iber monologische Formen menschlicher Rede hinaus in den
Bereich des dialogischen Sprechens fiihrte im Jahre 1999 dazu, ein einschli-
giges Forschungsprojekt bei der Deutschen Forschungsgemeinschaft (DFG)
zu beantragen. Als konkretes Untersuchungsfeld wurde der bislang in
Deutschland von der Gesprichsforschung vernachlédssigte Bereich der (hete-
rosexuellen) Partnerwerbung gewihlt; hierbei handelt es sich um ein genuin
rhetorisches Kommunikationsfeld, weil persuasive Gesprichsstrategien bei
der Partnerwerbung gewissermaflen konstitutiv sind. Das in den Jahren 2000
bis 2004 unter Leitung von Joachim Knape durchgefiihrte Projekt bestand aus
einer vorgeschalteten Pilotphase und einer zweijahrigen Hauptphase. Die da-
bei durchgefiihrten Untersuchungen stellen eine systematische Auseinander-
setzung mit der sprachlich-strategischen Seite der Flirtkommunikation jen-
seits des nonverbalen Verhaltens dar und nehmen im Gegensatz zu den iibli-
chen gesprichslinguistischen Forschungen konsequent eine rhetorische Per-
spektive ein. Damit wurde nicht nur der Gesprachstyp des (heterosexuellen)
Erstkontaktgesprachs bei der Partnerwerbung erstmalig im deutschsprachigen
Raum Gegenstand breit angelegter wissenschaftlicher Untersuchungen, son-
dern auch erstmals unter den Gesichtspunkten von Persuasion, Zielorientiert-
heit und strategischem Handeln bestimmt. Durch die Ableitung hierauf bezo-
gener Maximen kann rhetorisches Handeln definiert, beschrieben und beur-
teilt werden. Dies ist nicht zuletzt auch ein wesentlicher Schritt hin zur Ent-
wicklung von rhetorischen Trainings (in der Tradition der sog. ,,social skills
trainings*) fiir einschldgig verhaltensgehemmtie Menschen.

1 Fragestellung und Zielsetzung des Tiibinger Projekts zur
Courtshiprhetorik

Mit dem Projekt ,,Courtshiprhetorik sollten vier Ziele verfolgt werden: Es
sollte zum Ersten eine systematische Untersuchung des sprachlich-strategi-
schen Flirtverhaltens erfolgen, diese sollte zum Zweiten unter rhetorischen
Gesichtspunkten, also unter Konzentration auf den Sprecher in der Orator-
Position erfolgen, der sein Ziel mit Hilfe von Strategien zu erreichen sucht.
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Als Drittes sollte erstmalig eine Betrachtung des Gespréchstyps ,,Erstkontakt-
gesprach® bei der Partnerwerbung erfolgen, der bislang in der deutschspra-
chigen wissenschaftlichen Literatur unbeachtet geblieben ist und von der
angloamerikanischen Forschung nur oberflichlich behandelt wurde. Als
Viertes sollten die gewonnenen Erkenntnisse mit einem Trainingsprogramm
zur Verhaltenstherapie sozialer Angste an die Praxis angebunden werden.

Im Rahmen des Projekts erfolgte also erstmals eine systematische Unter-
suchung des sprachlichen Verhaltens bei der erotischen Partnerwerbung. Frii-
here Untersuchungen hatten sich entweder hauptsédchlich auf das nonverbale
Verhalten konzentriert (z.B. Grammer: 1993), losgel6st einzelne sprachliche
Handlungen wie beispielsweise das Cooling Out in den Blick genommen
(z.B. Metts u.a.: 1992), oder aber Erstkontaktgesprache iiber das Aufstellen
von Handlungsplanen bevorzugt analysiert (z.B. Berger: 1987), sei es als
Nacherzdhlen bereits vollzogener Gespréche, sei es als imaginierter Entwurf
fiir fiktive Gespriche. Diese Untersuchungen, die insgesamt eher oberfldch-
lich bleiben, da sie auf kein empirisch gewonnenes Korpus zuriickgreifen
konnen, entstammen zudem hauptsachlich der US-amerikanischen Forschung
und sind durch die gegeniiber Europa gerade im Bereich der sexuellen Intimi-
tdt verschiedenen sozialen Standards und Rituale nur teilweise auf das deut-
sche Flirtverhalten zu iibertragen.

Analysen des sprachlichen Verhaltens in der modemen Forschung ent-
stammen zumeist der linguistischen Gesprachsforschung, hdufig mit soziolo-
gischem oder psychologischem Hintergrund. Eine fachtheoretisch begriinde-
te, programmatische Besonderheit des Tiibinger Projekts ist es, dass der An-
satz konsequent von einer oratorrhetorischen Perspektive ausgeht, d.h. die
Gespriche werden nicht primédr unter dem Aspekt des Zusammenspiels zwei-
er Sprecher betrachtet, die beide gleich in den Fokus der Analyse riicken,
sondern das Gespriach wird methodisch als intendiertes, wenn auch nicht vol-
lig einseitig kontrolliertes Produkt einer der beiden Sprecher — namlich des
strategisch eingestellten Orators — aufgefasst. Die analytische Grofe des Ora-
tors fillt dabei mit der Rolle des Werbenden zusammen. Ausgehend von sei-
ner Zielkonzeption, die ihm iiber die experimentellen Anweisungen vorgege-
ben war, galt es, das jeweilige Gespriach daraufhin zu untersuchen, welche
sprachlichen Strategien der Orator anwendet, um dieses Ziel zu erreichen.
Der Adressat hingegen wird in der rhetorischen Analyse als Widerstand be-
handelt, obgleich er in einer reziprok-parallelen Analyse ebenfalls als Orator
betrachtet werden konnte. Der Adressat wurde deshalb entweder nicht in-
struiert (neutrale Gespréiche Teilkorpus I und gesamtes Teilkorpus II) oder
aber als Widerstand maximiert (negativ angelegte Gespriache Teilkorpus I)
oder minimiert (positiv angelegte Gesprache Teilkorpus I).
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Die rhetorische Untersuchung von dialogischer Flirtkommunikation lie-
fert nicht nur Ergebnisse zu diesem einen ausgewihlten Gesprichstyp, son-
dern erlaubt zudem in gewissem Umfang eine Extrapolation der Ergebnisse
auf die dialogische Kommunikation im Allgemeinen.

2 Projektdurchfiihrung

2.1 Die Tiibinger Gesprachskorpora: Korpusbeschreibung und -kritik

Innerhalb des Projekts wurden zwei Teilkorpora erhoben. Alle dazu gehoren-
den Gespriche sind am Seminar fiir Allgemeine Rhetorik der Universitit Ti-
bingen archiviert und mit Kode-Namen und einer laufenden Nummerierung
versehen worden (vgl. Tabelle im Anhang). Die Erstellung der beiden Ge-
sprachskorpora und deren Aufbereitung fiir die Analyse war eine der zentra-
len Arbeitsaufgaben des Projekts. Dies war fiir das Teilkorpus II ungleich
aufwendiger, da die Gespréche transkribiert werden mussten.

2.1.1 Teilkorpus |

Das erste Teilkorpus stammt aus dem Jahr 2000 und enthilt die Log-Dateien
von 21 computervermittelten, also schriftlich gefilhrten Gespriachen (nach Art
der ,,Chat“-Kommunikation im Internet) mit einer jeweiligen Linge von 30-
40 Minuten.' Die Teilnehmer dieser Untersuchung wurden durch einen Aus-
hang an der Universitit Tiibingen angeworben, es handelte sich grofitenteils
um Studenten. Die Gespriche wurden innerhalb von drei Tagen im Zentrum
fir Datenverarbeitung der Universitdt Tiibingen aufgezeichnet. Die Teilneh-
mer waren dabei vor und wahrend der Untersuchung nach Geschlechtern
rdumlich getrennt, so dass sie sich nicht sehen konnten; sie saen an jeweils
paarweise verschalteten Computern. Die Anweisungen erfolgten schriftlich
und wiesen die Teilnehmer an, ein Face-to-face-Gespriach zu simulieren. Die
ménnlichen Teilnehmer wurden instruiert, ein imaginiertes Setting (zur Aus-
wahl standen Party, Park und Café) zu wihlen, sich die Partnerin als attraktiv
vorzustellen, sie in eine Unterhaltung zu verwickeln und nach 30 Minuten ein
weiteres Treffen zu verabreden bzw. ihre Adresse oder Telefonnummer zu er-
halten. Die weiblichen Teilnehmer waren in drei Gruppen unterteilt; fiinf von

1 Das Protokoll des 21. Gesprichs wurde aus verschiedenen Griinden (u.a. wegen der fiir Er-
wachsene ihres Alters auffillig kindisch wirkenden Albernheit der Teilnehmer) nicht voii-
stindig Uiberarbeitet und — mit Ausnahme der Eréffnungsphase — aus der Untersuchung aus-
geschlossen.
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ihnen sollten negativ, zehn neutral und fiinf positiv auf die Anndherungsver-
suche des minnlichen Teilnehmers reagieren.” Die gewonnenen Gespriche,
die ja bereits als Log-Dateien vorlagen, wurden von Hilfskréften tiberarbeitet;
dabei wurden zum einen Tippfehler, tiberfliissige Leerzeilen und dhnliches
korrigiert, zum anderen Elemente, die iiber den rein verbalen Bereich hinaus-
gehen, wie beispielsweise Emoticons, geldscht.

In einem zweiten Schritt wurden den Teilnehmern ihre eigenen Beitrdge
am Bildschirm in durchnummerierter Zeilenform mit der Aufgabe vor Augen
gestellt, diese zu segmentieren und hinsichtlich der verfolgten Strategie zu
kommentieren. Sie hatten als Hilfe drei Fragen zu beantworten: Erstens zu
dem Grund, warum etwas gesagt wurde und somit nach den mit der AuBe-
rung verfolgten Zielen, zweitens zu der Planung fiir zukiinftige AuBerungen
und drittens, ob sie bewusst etwas nicht hatten sagen wollen.

2.1.2 Teilkorpus Il

Das Teilkorpus II stammt aus dem Jahr 2003 und enthélt 22 Face-to-face-
Gespriche. Sie umfassen etwa doppelt bis dreifach so viele Worte wie die
Gespriche des Teilkorpus I. Teilnehmer waren sechs weibliche Konfidenten,’
sechs minnliche Konfidenten, zwolf weibliche Probanden und zw6lf méannli-
che Probanden. Jeder Konfident fiihrte zwei Gespriche mit jeweils verschie-
denen Probanden. Dadurch wurde ein Vergleich der Konfidenten hinsichtlich
typischer Gesprichsthemen, der Gesprachsbereitschaft und der Kooperation
(auch in Abhingigkeit von der physischen Attraktivitidt der Probanden) mog-
lich.

Der Proband hatte dabei jeweils die Aufgabe, den Konfidenten in einem
Cafeteria-Setting anzusprechen und die Telefonnummer, E-Mail-Adresse des
Konfidenten oder eine weitere Verabredung zu erhalten. Er hatte dafiir ca. 15
Minuten Zeit. Der Konfident hatte die Aufgabe, sich auf ein Gesprich einzu-
lassen und sich eine Meinung {iber den Probanden zu bilden. Sowohl Proban-
den als auch Konfidenten waren dahingehend instruiert worden, dass sie an
einem rhetorikwissenschaftlichen Experiment zur nonverbalen Kommunika-
tion in Alltagssituationen teilnehmen. Die Gesprache wurden in Bild und Ton
aufgezeichnet. Nach jedem Gespriach war von beiden Gespréichspartnern ein

2 Die Anweisung fiir die neutral instruierten Frauen lautete beispielsweise wortlich: ,,Stellen
Sie sich vor, Sie sind abends auf eine Party eingeladen. [...] Nach einer Weile néhert sich
Thnen ein Mann, den Sie durchschnittlich attraktiv finden. Er ist Ihnen nicht unsympathisch,
aber auch nicht besonders sympathisch. Der Mann kommt auf Sie zu und spricht Sie an.“

3 Die Bezeichnungen Konfident, Proband, etc. umfassen jeweils sowohl die ménnlichen als
auch die weiblichen Konfidenten, Probanden, etc. Unter Proband wird im Weiteren der Pro-
band in der Orator-Position, als Konfident der in der Adressatenposition verstanden.
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Fragebogen auszufiillen, in dem das Gesprach und der Gesprichspartner be-
wertet wurden.

Zusitzlich bewerteten die Konfidenten in einer Vorbesprechung die phy-
sische Attraktivitdt der Probanden anhand von Portritaufnahmen. Im Experi-
ment fithrten sie ein Gesprich mit einem von ihnen eher als attraktiv einge-
schétzten Probanden und eines mit einem von ihnen eher als unattraktiv ein-
geschétzten Probanden.

Die Rekrutierung erfolgte iiber eine Massenmail an alle Studierende der
Universitat Tiibingen mit einer Benutzer-ID beim Zentrum fiir Datenverar-
beitung (ZDV). Fiir die Riickmeldung der Studierenden wurde ein eigener
E-Mail-Account eingerichtet. Insgesamt gingen ca. 170 E-Mails von Interes-
senten ein, aus denen die 36 Konfidenten und Probanden ausgewéhlt wurden.
Es wurden dabei keine Biologen, Soziologen oder Studierende vergleichbarer
Facher ausgewdhlt, die moglicherweise schon einmal wissenschaftlich mit
dem Thema Strategien der Partnerwerbung hétten zu tun haben kénnen. Aus-
gewihlt wurden nur Muttersprachler. Dies geschah aus zwei Griinden: Zum
einen sollte die Grundlage eines erfolgreichen Gespriachs gegeben sein, zum
anderen lag der Untersuchungsfokus ganz auf der verbalsprachlichen Seite
der Partnerwerbung, was bedeutet, dass einzelsprachlich bedingtes Verhalten
im Raum stand; dessen RegelmiBigkeiten aber sind am besten bei einem na-
tive speaker zu erwarten.

Bei der Vorbesprechung mit den Probanden war ein allgemeiner Frage-
bogen zu den personlichen Daten auszufiillen und mit einer Digitalkamera
wurde ein Foto gemacht, das dann direkt in einen Computer eingespeist wur-
de. Fragebogen und Foto wurden mit einer identischen Nummer versehen. Es
ergaben sich elf Fotografien von ménnlichen und zwo6lf von weiblichen Pro-
banden.

Bei der Vorbesprechung mit den Konfidenten wurden ebenfalls die per-
sonlichen Daten erfragt. Zusitzlich wurde eine Attraktivititseinschitzung der
(jeweils gegengeschlechtlichen) Probanden vorgenommen. Dazu wurden dem
Konfidenten die Fotos der Probanden gezeigt und er erhielt die Anweisung,
die Fotos nach drei verschiedenen Aspekten zu sortieren. Fotos von Personen,
die dem Konfidenten bekannt waren, wurden nicht beriicksichtigt. Von Belang
fiir dieses Experiment war nur die Reihe B, das Attraktivititsranking.

Das eigentliche Experiment fand an zwei aufeinander folgenden Tagen
statt, am ersten Tag trafen méinnliche Probanden auf weibliche Konfidenten,
am zweiten weibliche Probanden auf ménnliche Konfidenten. Das Experi-
ment fand an beiden Tagen mit jeweils gleichem Ablauf in einer Universi-
titscafeteria statt. Zur Instruktion und zum Ausfiillen der Frageb6gen standen
weitere Rdume zur Verfiigung.
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Zunéchst wurden sowohl die Konfidenten als auch die Probanden in-
struiert, bei den Konfidenten galten die Instruktionen fiir beide Gespriche.
Dann wurden zunichst die Konfidenten in die Cafeteria begleitet und dort
mit unauffilligen Mikrofonen ausgeriistet. AnschlieBend wurde der Proband
in die Cafeteria begleitet und hinter einem Sichtschutz ebenfalls mit einem
Mikrofon ausgestattet.

Nach dem Gespriich wurde dem Probanden hinter dem Sichtschutz das
Mikrofon wieder abgenommen und er wurde in einen Extra-Raum begleitet,
um den Fragebogen auszufiillen. Der Konfident fiillte den ersten Fragebogen
in der Cafeteria aus. Nach dem Gesprich mit dem zweiten Probanden wurde
auch dem Konfidenten das Mikrofon abgenommen und beide fiillten in einem
Extra-Raum den Fragebogen aus.

Der Fragebogen fiir die Konfidenten nach dem ersten Gesprich unter-
scheidet sich von dem nach dem zweiten Gesprich. Bei den Konfidenten, die
durch den Ausfall eines Probanden nur ein Gesprich fithrten, wurden die zu-
sitzlichen Informationen vom zweiten Fragebogen nachtréglich ergénzt.

Bei dem Experiment wurden insgesamt 22 von 24 geplanten Gesprichen
aufgezeichnet, zwei Gespriche fielen aus, da die Probanden nicht zum ver-
einbarten Termin erschienen waren. Bei einem Gesprich erschien die weibli-
che Probandin nicht und wurde durch eine Hilfskraft des Seminars fiir Allge-
meine Rhetorik vertreten, die allerdings mit den Zielen des Experimentes
vertraut war (Gesprach I, 12).

Insgesamt ergaben sich vier verschiedene Konstellationen:

— 10x die Konstellation, dass ein ménnlicher Konfident auf zwei verschie-
dene weibliche Probanden traf (II, 13 /11, 14; 11, 15 /11, 16; 11, 17 / 11, 18;
I1, 19 /11, 20; I1, 21 / 11, 22),

— 4x die Konstellation, dass ein weiblicher Konfident auf zwei verschiede-
ne minnliche Probanden traf (II, 01 / II, 02; II, 04 / 11, 05; II, 06 / I1, 07,
I1,09/11, 10),

— 2x die Konstellation, dass ein weiblicher Konfident auf jeweils nur einen
ménnlichen Probanden traf (I, 03; II, 08), da zwei Probanden nicht er-
schienen,

— 1x die Konstellation, dass ein ménnlicher Proband auf zwei verschiedene
weibliche Konfidenten traf (II, 11 / II, 12), da beide entfallenen Gespra-
che die Konstellation ménnlicher Proband — weiblicher Konfident gehabt
hitten, weswegen am zweiten Tag nochmals zwei Gespriche so angelegt
wurden, dass der ménnliche Teilnehmer die weiblichen ansprach.
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Bei einem Gespréach wurde die Gesprachsbeendigung aufgrund eines techni-
schen Problems nicht aufgezeichnet (II, 20). In einem Fall musste das Ge-
sprach von auflen abgebrochen werden, da der Proband die Anweisung nicht
richtig verstanden hatte und das Gespriach nicht von sich aus beendete (11,
06). In einem Fall musste der Gespriachsbeginn von auBlen beeinflusst wer-
den, da der Proband die Anweisung nicht richtig verstanden und sich an den
falschen Tisch in der Cafeteria gesetzt hatte (II, 03).

2.1.2.1 Aufbereitung der Daten des Teilkorpus I

Zunichst wurden die Gespréache rein statistisch mit Hilfe der Fragebdgen, der
Attraktivititseinschitzung und des Videomaterials aufbereitet. Dabei wurden
die folgenden Punkte betrachtet:

~ Erfolg (Hat der Proband die Telefonnummer, E-Mail-Kontaktdaten, Ad-
resse oder eine weitere Verabredung erhalten?)

—  Widerstand (Als wie attraktiv hat der Konfident den Probanden einge-
schitzt? Wie ist der Familienstand des Konfidenten, wie der des Proban-
den?)

— Beurteilung Gesprach (Wie haben Konfident und Proband das Gespréch
beurteilt?)

— Beurteilung Gesprichspartner (Wie haben Konfident und Proband sich
gegenseitig beurteilt?)

— Einstellungsédnderung (Worauf beruhte der Ersteindruck, wodurch hat er
sich gegebenenfalls gedndert?)

Fir jedes Gesprach wurde ein Datenblatt angelegt, das die wichtigsten Infor-
mationen iiber das Gesprich enthilt. Die rein statistische Auswertung hat fol-
gendes Ergebnis erbracht: Von den 22 Gesprichen waren 13 erfolgreich, 9
waren nicht erfolgreich. In vier Féllen hat der Proband seine eigene Telefon-
nummer heraus gegeben, ohne die des Konfidenten zu erhalten, weswegen
das Gesprich ebenfalls als nicht erfolgreich bewertet werden musste. In 14
Gesprichen hat der Konfident seine Einstellung zum Probanden geéndert, da-
von 9-mal zum Positiven und 5-mal zum Negativen. 8-mal erfolgte keine
Meinungsdnderung. In 10 Gesprachen hat der Proband seine Meinung vom
Konfidenten gedndert, davon 9-mal zum Positiven und 1-mal zum Negativen.
12-mal erfolgte keine Einstellungsdnderung. Ein Zusammenhang zwischen
positiver oder negativer Einstellungsdnderung auf Seiten des Konfidenten
und dem Erfolg des Gesprichs ldsst sich nicht erkennen. Auch ein Zusam-
menhang zwischen Attraktivititseinschitzung durch den Konfidenten (und
dessen Familienstand) und Erfolg des Probanden ist nicht deutlich geworden.
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Die rein statistische Auswertung liefert zwar aufgrund des kleinen Korpus
keine Aussagen, die sich verallgemeinern lieen, bietet aber Anhaltspunkte
fiir die Bewertung der aufgezeichneten Gespréche und hilft bei der Interpreta-
tion der Transkripte.

Die Transkription als Grundlage einer detaillierteren Untersuchung er-
folgte mit Hilfe des Programms HIAT-DOS. HIAT bezeichnet ein Transkrip-
tionsverfahren, mit welchem die Zeitverhdltnisse des Miteinandersprechens
wie in einer Partitur exakt wiedergegeben werden konnen. HIAT-DOS er-
moglicht die Erstellung von Transkripten im HIAT-Verfahren. Die Partitur
erfasst dabei die sprachlichen AuBerungen der Gesprichsteilnehmer, kann
aber auch Intonation und Nonverbales wiedergeben. Auflerdem kénnen Kom-
mentare des Transkribenten eingefiigt werden. Vor der Transkription wurden
die Gesprache von den analogen Videobdndern in digitale Dateien iiberfiihrt.
Die detaillierte Auswertung der Gesprache auf Grundlage der Transkripte
umfasst folgende Punkte:

— abgeschlossene Themenblocke

— flieBende Themenverschiebung innerhalb der Themenblocke,

—  Gesprachsphasen,

— rhetorische Ziele des Probanden, die im Gesprich erkennbar werden,

— spezifische Strategien des Probanden, um diese Ziele zu erreichen,

— rhetorische Ziele des Konfidenten, die im Gesprach erkennbar werden,

— spezifische Strategien des Konfidenten, um diese Ziele zu erreichen,

— Widerstinde, die durch den Konfidenten entstehen,

— entsprechende Widerstandsbearbeitungsstrategien des Probanden und de-
ren Erfolg,

— mogliche alternative Widerstandsbearbeitungsstrategien, die erfolgreicher
gewesen wiren,

— Reaktions- und Wirkpotential der jeweiligen sprachlichen Handlungen,

— daraus zu abstrahierende Regel- bzw. Maximenbefolgung oder -verstof3.

Fiir jedes Gesprich wurde eine Tabelle angelegt, welche die Ergebnisse in
diesen Kategorien festhielt.

2.2 Korpuskritik

Erstkontaktgesprache sind fiir die Untersuchung von sprachlich-strategischem
Verhalten gut geeignet: Obwohl es sich bei einer simulierten Situation — wie
auch oben beschrieben — nur um ein Rollenspiel handeln kann, ist der soziale
Druck auf die Sprecher im Allgemeinen so hoch, dass eine Niederlage, selbst
wenn sie die Versuchsperson nur als Darsteller einer bestimmten Rolle be-
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trifft, also beispielsweise eines Mannes, der eine bestimmte Frau attraktiv fin-
det und sie kennen lernen will, als personliche Niederlage empfunden werden
kann. Gleichzeitig haben die Sprecher schon ein sehr gutes, selbst lebens-
weltlich generiertes Erfahrungswissen iiber Erstkontaktgespriche; zudem
sind die Regeln und Strategien iiber literarische Modelle, iiber eine besonders
breit gefidcherte Ratgeberlandschaft in eigenstdndigen Publikationen, Rubri-
ken in Zeitschriften und im Fernsehen oder iiber den Austausch mit Bekann-
ten bestens bekannt. Die von den Untersuchungsteilnehmern verlangten Rol-
len des Werbenden und Umworbenen konnten von diesen deshalb im Allge-
meinen gut ausgefiillt werden. Die Umkehrung des traditionellen Rollenbil-
des in Teilkorpus II bei den weiblichen Oratoren hat jedoch wie erwartet zu
Schwierigkeiten gefiihrt: So gibt beispielsweise im Einkaufen-Gesprach (11,
13) der weibliche Orator die Gespriichsfithrung an den ménnlichen Adressa-
ten ab, der das Gesprich iiber zahlreiche Fragen am Laufen hilt. Als der Ora-
tor andeutet, den Adressaten wiedersehen zu wollen, erfolgt die Angabe von
Griinden, warum man sich wiedersehen sollte vor allem von Seiten des Ad-
ressaten, der dabei auch beispielsweise anfithrt, man kénne gemeinsam ein-
kaufen gehen.

Die Simulation einer Face-to-face-Situation in Teilkorpus I fiihrte in Ein-
zelfdllen zu sehr unrealistischen Gesprichen. Da in den computervermittelten
Gespréchen die Gesprichspartner weitgehend anonym bleiben, ist die Gefahr
des Gesichtsverlustes geringer. Besonders die negativ angelegten Gespriche
tendieren zu sehr groben Unhoflichkeiten mit dem Ziel, den Gesprichspart-
ner zu beleidigen und zu verletzen, und den Orator so von seinem Ziel — dem
erfolgreichen Umwerben des Adressaten — abzubringen. Die soziale Verant-
wortung dem Gesprichspartner gegentiber ist auf ein Minimum reduziert, die
Gesprichsteilnehmer scheinen teilweise vollig enthemmt. So heifit es bei-
spielsweise im Kuhauge-Gesprich (I, 8, 78-82):

A: Was kann ich tun, damit Sie Ruhe geben? Muss ich Ihnen ein Kuhauge ins
Cocktailglas werfen oder wiirden Sie das dann als freundliches Geschenk aus
meinem Labor empfinden?

Eine solche AuBerung wire in einem lebensweltlich verankerten Face-to-face-
Gesprich nur schwer vorstellbar. In gleichem Mafle wie in die Aggressivitét
gleiten verschiedene Gespriche bereits zu Beginn auf die Ebene einer Scherz-
kommunikation ab, von der eine Riickkehr auf eine normale Gesprachsebene
ebenso unmdoglich wird. Die Gespriche sind teilweise durchgéngig ironisch, so
wird beispielsweise Stricken in verschiedenen Gesprichen als Hobby angege-
ben, ohne dass dieses in den Gesprichen als Scherz behandelt wiirde.
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Auch die Aufgabe, die Telefonnummer zu erhalten bzw. herauszugeben,
war in Teilkorpus I offensichtlich durchaus missverstdndlich. So wird teil-
weise nicht die Telefonnummer angegeben, sondern beispielsweise mit der
AuBerung ,Hier ist meine Nummer.* (I, 20, 142-143) simuliert, dass die Te-
lefonnummer gegeben wird. In einigen Gesprachen fihrt dieses Verhalten zu
Streit zwischen den Sprechern, weil einer dem anderen diese vorgegebene
Kooperation iibel nimmt, da er sie als Ablehnung versteht. So kommt es bei-
spielsweise im Goldfisch-Gesprach (I, 14, 68-73) zu folgender Sequenz:

O: Aber, wenn ich deine Nummer noch bekommen kénnte, wiirde ich mich freu-
en! Wenn du mich anrufen willst, meine Nummer ist 0190/123123123123.

A: Willst du mich verarschen?

O: Nein, so etwas wiirde ich bei einer so schonen Frau nie versuchen.

Zusammenfassend lassen sich als wichtigste Unterschiede der beiden Teil-
korpora festhalten:

1) In Teilkorpus I wussten sowohl die Teilnehmer in der Oratorrolle als
auch die Adressaten, dass sie an einem Erstkontaktgespréch teilnahmen.

2) In Teilkorpus II wussten das nur die Oratoren, die zudem dachten, Unter-
suchungsgegenstand wire die Korpersprache des Adressaten.

3) In Teilkorpus I waren die Adressaten gemdf ihrer Anweisung entweder
positiv, negativ oder neutral dem Orator gegeniiber eingestellt, in Teil-
korpus II gab es keine entsprechende Instruktion der Adressaten.

4) In Teilkorpus I wurden die Gespriache medial vermittelt; durch die paar-
weise Verschaltung von Computern wurden Face-to-face-Gespriche
schriftlich nach Art eines ,,Chats* im Internet simuliert. In Teilkorpus II
wurden die Gespriche als Face-to-face-Gespriache aufgezeichnet.

5) Die Dauer und Linge der Gespriche aus den beiden Teilkorpora ist daher
unterschiedlich, die Chat-Gespriche sind kiirzer, obwohl die Teilnehmer
fiir die Gespréache mehr Zeit hatten.

6) In Teilkorpus I fithrte jeder Teilnehmer ein Gesprich, in Teilkorpus 11
fiihrten die Teilnehmer in der Adressatenrolle jeweils zwei Gespriche.

7) In Teilkorpus I waren ausschlieBlich Ménner in der Oratorrolle, in Teil-
korpus II auch Frauen.
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3 Ergebnisse

Die im Rahmen des Projekts erstellten Gesprachskorpora, die einmal eine
schriftliche Simulation von Face-to-face-Gespriachen via Computer zeigen,
einmal transkribierte Face-to-face-Gespriche enthalten, sind ein wirkliches
Novum in der Forschungslandschaft, denn sie er6ffnen erstmals die Moglich-
keit, empirisch Untersuchungen zu Erstkontaktgesprdchen durchzufiihren.
Obwohl auf Grund der knappen Mittel weniger neue Daten gewonnen wer-
den konnten als urspriinglich geplant war, haben sich diese als qualitativ
hochwertig erwiesen und eine detaillierte und vielschichtige Analyse loh-
nenswert gemacht. Hierbei ist besonders die Erweiterung der tiblichen lingu-
istischen Analysekategorien aus Semantik und Pragmatik um rhetorische Ka-
tegorien wie Ziel-, Strategie- und Widerstandskonzeptionen hervorzuheben.

Das Untersuchungsdesign ist auf den rhetorischen Ansatz ausgerichtet,
d.h. der Fokus liegt auf einem der beiden Sprecher; gleichzeitig sind aber
auch herkdmmliche gespréchslinguistische Untersuchungen méglich. Die so
gewonnenen Ergebnisse lassen sich — nicht zuletzt durch die Ndhe der Erst-
kontaktgespriche zu den Verhandlungs-, Verkaufs-, Interview- und Bewer-
bungsgespriachen — auch auf andere Formen dialogischer Kommunikation
iibertragen, sei es im Bereich der Stilistik, der Argumentation oder des Spre-
cher-Ethos (also des Image), aber auch in enger gefassten Bereichen wie der
Gesprichs-Sequenzbildung und des Sprecherwechsels. Durch die den Ge-
sprachen folgende Befragung der Sprecher mit standardisierten Fragebogen
ist eine weitergehende Interpretation der Gespriche in Hinblick auf Ziele und
Strategien der Sprecher moglich, besonders interessant ist hierbei sicherlich
die Verkehrung traditioneller Rollenbilder in der Partnerwerbung in Teilkor-
pus II.

Im Rahmen des Projekts entstanden verschiedene Arbeiten, die hier kurz
vorgestellt werden sollen. Soliman (2003), eine unverdffentlichte Magisterar-
beit an der Universitdt Tibingen, untersucht den Widerstand in den Gespra-
chen des Teilkorpus 1. Dazu entwirft sie einen ersten Handlungsplan, in dem
die einzelnen Phasen des Erstkontaktgespriaches wiedergegeben sind. Eine
Revision dieses Handlungsplanes erfolgt in Girke (2003), ebenfalls eine un-
veroffentlichte Magisterarbeit an der Universitdt Tiibingen, in der auf der
Grundlage beider Tiibinger Gesprichskorpora sprachlich-stilistische Auffil-
ligkeiten der Erstkontaktgesprache im Mittelpunkt stehen. Eine dritte unver-
offentlichte Magisterarbeit, Baur (2003), beschéftigt sich eher allgemein mit
den in Teilkorpus I nachweisbaren Sequenzstrukturen.

Eine erste, aus dem Projekt hervorgegangene Publikation stellt die Dis-
sertation von Nils Becker dar (Becker: 2009). Becker stellt unter Konzentra-
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tion auf zwei ganze Gespriache sowie auf verschiedene Beispielsequenzen aus
unterschiedlichen Gesprachsphasen des Teilkorpus I einen nochmals verén-
derten Rahmenhandlungsplan fiir Erstkontaktgesprache auf und erldutert die
einzelnen Phasen mit den mit ihnen verbundenen Anforderungen an den Ora-
tor ausfiihrlich. Ausgehend von der allgemeinen oratortheoretischen Frage-
stellung, wie das vom Mann zum Zweck der Partnerwerbung initiierte hetero-
sexuelle Erstkontaktgesprich iiberhaupt funktioniert und welche rhetori-
schen, d.h. erfolgversprechenden Handlungsmoglichkeiten fiir den Mann bei
unterschiedlichen Widerstandsbedingungen seitens der Frau bestehen, nihert
sich Beckers Arbeit der Aufklidrung dieser Thematik in drei Schritten an. Zu-
nichst wird die einschligige internationale wissenschaftliche Literatur erst-
mals systematisch dargestellt und kritisch restimiert. Sie ldsst sich grob in
zwei Bereiche einteilen: einerseits in Bemiihungen, das Erstkontaktgespréich
in linearen Verlaufsmodellen zu beschreiben, andererseits in Anstrengungen,
Ziele, Strategien und Verhaltenstaktiken zu identifizieren, die fiir diesen Ge-
sprachstyp relevant sind. In einem zweiten Schritt werden — ausgehend von
dem klassischen Selbstverstindnis der Rhetorik als praktischer Anweisungs-
lehre zu effektivem Kommunikationshandeln — auf der Basis einschligiger
Ratgeberliteratur zu ,,Flirt” und ,,Verfilhrung® erfahrungsbasierte Empfehlun-
gen zum sprachlich-strategischen Handeln bei der Partnerwerbung isoliert.
Aus den in beiden Textsorten auftretenden Mingeln (die im ersten Fall pri-
mir auf der gegenstandsfernen Befragungsmethodik, im zweiten Fall primar
auf einer unwissenschaftlichen Introspektionsmethodik beruhen) wird der
Forschungsauftrag zu einer erstmaligen, auf Beobachtung tatséchlichen
Sprechhandelns gegriindeten interaktionsanalytischen Untersuchung des Part-
nerwerbungsgespriachs abgeleitet, die im dritten Teil der Arbeit ausfiihrlich
dargestellt wird. Als wesentliches Ergebnis dieser Untersuchung zeigen sich
setting-, phasen- und widerstandsabhingige Sprechhandlungssequenzmuster,
deren Detailliertheit durch Befragungs- oder Introspektionsmethodiken nicht
erreicht werden kann (vgl. hierzu ausfiihrlich den Beitrag von Becker in die-
sem Band).

Eine zweite Dissertation legte Dagny Guhr vor (Guhr: 2008). IThr Thema
sind die bei der Aushandlung eines weiteren Kontaktes verwendeten argu-
mentativen Strukturen, insbesondere des sog. Nutzargumentes, wobei hier
beide Teilkorpora fiir die Untersuchung herangezogen werden. Die Erstkon-
taktgespriache werden dabei in ihrer Funktion als gesichtsschiitzender kom-
munikativer Akt untersucht und gepriift, wie diese Aufgabe auf der Ebene der
Argumentation vollzogen wird. Das dafiir verwendete Nutzargument als Son-
derform des sog. pragmatischen Argumentes besteht darin, unpersonliche
statt personlicher Griinde bei der Aushandlung eines zweiten Treffens anzu-



Das Tiibinger Projekt zur Courtshiprhetorik 245

fithren. Eine umfassende argumentationsrhetorische Untersuchung aller vor-
liegenden Gespriache zeigt, dass das argumentative Repertoire sowohl in
Form als auch Inhalt stark beschrinkt ist, was ein deutlicher Fingerzeig auf
den gesprachsrituellen Charakter des Nutzargumentes ist. Mit Hilfe einer To-
posanalyse lassen sich die zentralen Merkmale dieses Argumentes und da-
durch auch seine Qualitét hinsichtlich eines méglichen Bestreitens erkennen.
Von besonderer Bedeutung in dieser Hinsicht ist dabei der Zeitpunkt im Ge-
sprach, zu dem das Nutzargument vom Orator vorgebracht wird. Die Erfolgs-
wahrscheinlichkeit ist umso hoher, je besser das Argument in einem ersten
Teil des Gesprachs vorbereitet wird. Guhr prégt dafiir den Begriff der Kom-
petenzhierarchie (vgl. auch den Artikel von Guhr in diesem Band).

Noch eine dritte Dissertation ist im Entstehen begriffen. Sie kniipft an
Ansitze der gespriachslinguistischen Imageforschung mit einem Schwerpunkt
auf der rhetorischen Perspektive strategisch-teleologischer Kommunikation
an. Sie geht davon aus, dass das Image als sprachlich manifestiertes Phino-
men dialogischer Kommunikation in vielen Gespriachstypen ein zentraler
Faktor rhetorischer Persuasionsoperationen ist. Im Mittelpunkt steht daher
die empirisch zu beantwortende Frage, welche Typen von sprachlichen Ver-
fahren Gesprachsteilnehmer tiblicherweise zur Image-Konstruktion verwen-
den und wie der Orator diese Verfahren strategisch operationalisieren kann,
um ein persuasiv maximal effektives Image von sich im Gespréach zu etablie-
ren. Dafiir soll exemplarisch das Korpus des Tiibinger Projekts zur Court-
shiprhetorik mit den methodischen Verfahren der empirischen Gespriachsana-
lyse untersucht werden, um sprachliche Strategien herauszuarbeiten, mit de-
nen Gesprichteilnehmer ihr Image manifestieren, stabilisieren, korrigieren
und modifizieren, sowie die persuasive Wirkung ihres Images beim Adressa-
ten verifizieren kénnen. Anhand dieser exemplarischen Korpus-Analyse sol-
len letztlich das Image als persuasives Phénomen klar definiert sowie die
grundlegenden und allgemeingiiltigen Bedingungen und Verfahren rhetori-
scher Image-Konstruktion fiir das Gespriach bestimmt werden.

4 Zukiinftige Projektarbeit auf dem Gebiet der rhetorischen
Courtshipforschung

Es gibt fiir alle genannten Teilprojekte einen gemeinsamen Bezugspunkt, der
sich fiir die rhetorikwissenschaftliche Analyse und Theoriebildung als zentral
und auflerordentlich fruchtbar erwiesen hat: namlich das Konzept der rheto-
risch-persuasiven Kompetenz des Orators (vgl. Knape: 2003, 886), also jenes
Kommunikators, der in Gespriachen Ziele verfolgt, zu deren Realisierung er
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mittels sprachlich-kommunikativer Interventionsmittel spezifische Wider-
stinde beim Adressaten vermeiden, umgehen oder tiberwinden muss. Des-
halb sollten weitere Forschungen auf dem Gebiet der Gesprachsrhetorik im
Allgemeinen und der Courtshiprhetorik im Besonderen an diese Rahmenkon-
zeption ankniipfen.

Durch das bisherige Projekt zur Courtshiprhetorik licgen wichtige Vorar-
beiten wie die Aufschliisselung des Gesprichstyps in Handlungsplidne und
damit die Extraktion weichenstellender Entscheidungsknoten im Gesprich
mit ihren typischen Widerstdnden und Sprechhandlungssequenzmustern vor.
Sie in weiteren Kommunikationsexperimenten zu validieren und die Ergeb-
nisse dann gegebenenfalls auch software-technisch umzusetzen, muss Folge-
projekten vorbehalten bleiben. Die aus entsprechenden Untersuchungen ge-
wonnenen Ergebnisse konnten ihre praktische Anwendung im Bereich der
kommerziellen Kommunikationstrainings finden, wie auch im Bereich des
nicht-kommerziellen klinischen ,,heterosexual skills trainings®.

Unter Zugrundelegung der drei nach wie vor giiltigen aristotelischen Per-
suasionselemente logos, ethos und pathos konnte sich — komplementir zur
abgeschlossenen Arbeit von Guhr zur Argumentationskompetenz (= logos)
sowie zu der im Entstehen begriffenen Arbeit von Schinz zur Kompetenz
beim Imagemanagement (= ethos) — eine weitere Arbeit mit der Emotions-
kompetenz (= pathos) in Courtshipgesprachen befassen.

Unter emotionaler Gespriachskompetenz wire dabei das Folgende zu ver-
stehen: die Fahigkeit des Orators zur Kontrolle seiner eigenen Emotionen und
seines Emotionsausdrucks, die korrekte Deutung aktueller Emotionen des Ad-
ressaten und insbesondere die Féahigkeit zur Generierung intendierter Emotio-
nen des Adressaten mittels affektstimulierender sprachlich-kommunikativer
Interventionsmittel jenseits des logisch rationalen Argumentierens. Dies be-
trifft auch paralinguistische und korpersprachliche Mittel (vgl. Petty/Cacioppo:
1986 und ihr Konzept einer peripheral route der Kommunikation). Entspre-
chend konnte solch ein Teilprojekt — gestiitzt auf die vorliegenden Korpora —
die sprachlich-kommunikativen Strategien der Manifestation, Deutung, Gene-
rierung und Prozessierung emotionaler Phianomene (Gefithle, Stimmungen,
Affekte) in Courtship-Erstkontaktgesprachen untersuchen. In Erweiterung und
rhetorischer Akzentuierung von Ansétzen zur Untersuchung von Emotionalitit
innerhalb der Gesprachsforschung (vgl. Bloch: 1996; Fiehler: 1990 und
2001b) konnte dabei z.B. den Fragen nach gegangen werden, welche Arten
und Konstellationen von Emotionen (z.B. Interesse — Desinteresse, Freude —
Leid, Vertrauen — Misstrauen, Liebe — Hass, Lust — Unlust, Neugier, Uberra-
schung, Spannung, Langeweile, Enttduschung, Begeisterung/ Faszination, Ei-
fersucht) beim Orator und beim Adressaten sich wie auf das Gelingen des
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Courtshipgesprichs auswirken, mittels welcher sprachlicher Verfahren sich
welche Emotionen stimulieren lassen, wie sich die Emotionsregulierung als
Persuasionselement in den Rahmenhandlungsplan der Partnerwerbung ein-
fiigt, und welchen Einfluss insgesamt die damit verbundene emotionale Kom-
petenz auf den persuasiven Erfolg hat.

Wihrend die linguistische Gespréachsforschung vor allem nach den fakti-
schen Phanomenen sprachlich realisierter Kommunikation in natlirlichen Ge-
sprachen fragt, versucht die rhetorische Gesprichsforschung immer herauszu-
finden, worin die optimale Gesprichsfilhrungs-Kompetenz besteht, welche
Normen, Regeln, Maximen, Strategien, Erfolgsbedingungen und sprachliche
Verfahren einen effektiven, von uns sog. Rahmenhandlungsplan der Ge-
sprachsfibrung kennzeichnen. Es soll herausgefunden werden, wie sich die
maximal mégliche Kompetenz unter den Bedingungen von je gegebenen ge-
sprichssituativen Umstdnden darstellt und wie die notige Aktions- und Reak-
tionskompetenz zum Gegenstand eines rhetorischen Kompetenztrainings ge-
macht werden kann. Da mit der Annahme einer rhetorisch-persuasiven Ora-
torkompetenz der Gedanke der Lehr- und Lernbarkeit bzw. Optimierbarkeit
kommunikativer Fahigkeiten verbunden ist, der seit jeher einen der Grundge-
danken der Rhetorik als Anweisungslehre darstellt, konnte in einem weiteren
Projekt, das den Kulminationspunkt des Gesamtprojekts bilden wiirde, erst-
mals versucht werden, die theoretischen und methodischen Probleme der Ent-
wicklung und Durchfiihrung rhetorischer Courtshiptrainings auf gespréchs-
analytischer Basis — insbesondere die Evaluierung ihrer Effektivitit, d.h. ih-
res Transfer-Erfolgs — zu untersuchen und dabei alle Ergebnisse des Gesamt-
projekts in die praktische Dimension zu iiberfiihren.

5 Anhang

Verzeichnis der Gespréche der beiden Teilkorpora

Nummer | Name Setting' |Anlage |Geschlecht Orator
I,01 Schwaben-Gespriach Café positiv._ | ménnlich
1,02 Schweden-Gesprich Party neutral | ménnlich
I, 03 Ratespiel-Gesprich Café positiv._ | ménnlich
I, 04 Geldverdienen-Gespréch Park neutral | ménnlich
I, 05 Japan-Gesprich Party neutral | ménnlich
L, 06 Alkohol-Gesprich Party negativ__ | ménnlich
I, 07 Millennium-Gesprich Party neutral |ménnlich
I,08 Kuhauge-Gespriach Party negativ | ménnlich

4 Nur Teilkorpus I
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Nummer | Name Setting4 Anlage | Geschlecht Orator
I, 09 Bauchtanz-Gesprich Park positiv.__ | ménnlich
L 10 Blutgritsche-Gesprich Park negativ_ | ménnlich
I 11 Lateinamerika-Gesprach Park neutral | ménnlich
I,12 Theologen-Gespréich Party positiv._ | ménnlich
I,13 Tee-Gespriach Party positiv__ | ménnlich
I,14 Goldfisch-Gesprich® Party neutral | ménnlich
I, 15 Homoopathie-Gesprich Party neutral | ménnlich
I, 16 Neuseeland-Gespriich® Park negativ | ménnlich
I, 17 Sachsen-Geeriich7 Party neutral |miénnlich
I, 18 Schnaps-Gespréch Party positiv._ | ménnlich
I,19 Endlos-Gesprich Park negativ_ | ménnlich
L, 20 Bundeskanzler-Gesprach®  [Café neutral | ménnlich
I1, 01 Kaffee-Gesprich Cafeteria |neutral |ménnlich
11, 02 Biochemiker-Gesprich Cafeteria |neutral |ménnlich
11, 03 Doller-Note-Gesprich Cafeteria |neutral | ménnlich
11, 04 Orangensaft-Gesprich Cafeteria |neutral | minnlich
11, 05 Australien-Gespréch Cafeteria |neutral |ménnlich
11, 06 Dogma-Gespréch Cafeteria |neutral | minnlich
11, 07 Angriff-Gesprich Cafeteria |neutral |minnlich
I1, 08 Rehe-Gesprich Cafeteria |neutral |ménnlich
11, 09 Kunst-Gesprach Cafeteria |neutral |ménnlich
I, 10 Kundera-Gesprich Cafeteria |neutral |minnlich
I, 11 Klettern-Gespréch Cafeteria |neutral |ménnlich
II, 12 Turnen-Gesprich Cafeteria |neutral |ménnlich
II, 13 Einkaufen-Gesprich Cafeteria |neutral |weiblich
II, 14 Rollenspiel-Gesprach Cafeteria |neutral |weiblich
II, 15 Zimmersuche-Gesprich Cafeteria |neutral |weiblich
II, 16 Wohnheimparty-Gespriach Cafeteria |neutral |weiblich
II, 17 Samstagmorgen-Gespréch Cafeteria |neutral |weiblich
I, 18 Idioten-Gesprach® Cafeteria |neutral |weiblich
I1, 19 Lego-Gesprich Cafeteria |{neutral |weiblich
11, 20 China-Gesprich Cafeteria |neutral | weiblich
11, 21 Tiirsteher-Gesprich Cafeteria |neutral |weiblich
II, 22 Rechnungswesen-Gesprach | Cafeteria |neutral |weiblich

5 Orator verfolgt nicht das vorgegebene Ziel, weil er das Interesse an seiner Partnerin verliert.

6  Orator verfolgt nicht das vorgegebene Ziel, sondern will die Adressatin iiberreden, mit ihm
nach Neuseeland zu gehen.

7  Orator verfolgt nicht das vorgegebene Ziel, weil er die Zielinstruktion vergessen hat.

8  Orator verfolgt nicht das vorgegebene Ziel, weil er der Adressatin seine Telefonnummer
gibt, statt ihre zu erfahren.

9  Orator verfolgt nicht explizit das vorgegebene Ziel, deutet es nur an.
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