Dolf Zillmann

PSYCHOLOGIE DER RHETORISCHEN FRAGE

Im Gegensatz zu einer.Fiille philosophischer, linguistischer und psycho-
logischer Untersuchungen von “Antworten” oder nicht direkt erfragten
Aussagen ist der "Frage” unglaublich wenig Aufmerksamkeit zugekom-
men. Kein Philosoph oder Linguist von Rang hat der “Frage” ein Traktat
gewidmet. Kein Psychologe hat eine allgemeine “Theorie der Frage” vor-
geschlagen. Natirlich wurde die Frage als Antwortausloser besprochen -
zumindest seit Sokrates das Frage-und-Antwort-Spiel als Lehrmethode
praktizierte. Das Forschungsinteresse blieb jedoch eklektisch, und was
wir Uber die Funktionen der Frage wissen, blieb dementsprechend bruch-
stiickhaft.

In der Psychologie war es Berlyne (1954a, 1954b), der im Rahmen seiner
Theorie der menschlichen Neugier eine ambitiose Theorie der Frage auf-
gestellt hat. Seine Vorschldge betreffen Sprachformen, die imstande
sind, Probleme aufzuwerfen und damit UngewiBheit zu erzeugen. Die
irritierende Erfahrung dieser UngewiBheit ist es, die seiner Ansicht nach
epistemische Neugier motiviert. Diese Neugier drdngt dann zu einem
Verhalten, das die Fdhigkeit hat, UngewiBheit zu reduzieren. Fragen sind
also erregend und stérend, Antworten entspannend und befriedigend -
in verschiedenem AusmaSBe.

Erkldrungsfragen

Berlynes Theorie der Frage konzentriert sich auf die sogenannte spezi-
fische Interrogation: Fragen, die Erkldrungen suchen. Im Frage-Antwort-
Paradigma ersetzt nitzliches Wissen qudlendes Unwissen. Folgende
Fragen exemplifizieren diesen Fragetypus: "Wie funktioniert das?” “Wie
ist es dazu gekommen?” “Was wird nun daraus werden?” “Welche
Zusammenhdnge gibt es hier?”

Bestdtigungsfragen

Eine Variante dieses auf UngewiBheitsreduktion zielenden Frage-Antwort-
Schemas ist die Bestdtigungs- bzw. Verneinungsfrage. “Ist dies so und
so?” erfragt keine Kldrung von Zusammenhdngen. Diese Art Frage proji-
ziert oder behauptet Zusammenhidnge und sucht nach deren Verifikation
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bzw. Falsifikation im "Ja” oder "Nein” als Antwort.

Berlyne glaubte, Fragen, auf die Bejahung oder Verneinung akzeptable
Anworten sind, aus der Erkldrungsfragen-Kategorie ausschlieen zu
missen. Es ist jedoch offensichtlich, daB diese Fragen UngewiBheit aus-
driicken und daB diese UngewiBheit durch Bejahung oder Verneinung
reduziert wird. In diesem Sinne ist die das Ja/Nein auslosende Frage
sogar neugierbefriedigend. Der Unterschied zur spezifischen Interrogation
besteht lediglich im AusmaB des Verhaltensaufwandes, der in die Infor-
mationssuche investiert wird.

Berlynes Vorschldge wurden empirisch Gberpriift (z.B. Berlyne, 1966;
Berlyne & Frommer, 1966). Im wesentlichen wurde bewiesen, daB3 das
AusmaB der Frage-erzeugenden UngewiBheit sich proportional im Auf-
wand der Informationssuche ausdriickt.

Fragestrategien in der persuasiven Kommunikation

Berlynes Ideen wurden erst in letzter Zeit erweitert und verfeinert.
Zundchst wurden Frageklassen entdeckt, die mit Neugiererregung so gut
wie nichts zu tun haben. In der persuasiven Kommunikation wurde bei-
spielsweise die Uberzeugungskraft von Zustimmungsfragen (agreement
questions) und Zugestdndnisfragen (concession questions) ermittelt
(Zillmann, 1972; Zillmann & Cantor, 1974). Beide Fragetypen sind sehr
hdufig im allgemeinen Sprachgebrauch zu finden und werden im direkten
interpersonalen Austausch sowie rein rhetorisch angewandt. Rhetorisch
bedeutet hier, daB der Fragesteller entweder keine Antwort erwartet
und seine Frage letztlich selbst beantwortet oder eine mdégliche Antwort
ohne Konsequenz fiir den Fragesteller bleibt - wie zum Beispiel bei
einer Televisions-iibertragenen Rede.

Zustimmungsfragen

Die Logik der Zustimmungsfrage zielt darauf ab, vom Befragten Zu-
stimmung zu erhalten. Als Prototyp darf folgende Frage gelten: "Ist das
nicht so und so?” Die implizite Reaktion ist Bejahung, sicherlich nicht
Verneinung. Wer meint, besonders gute Argumente zu haben, kann seinen
Diskussionsgegner regelrecht zu einer Zustimmung zwingen, indem er
fragt: "Habe ich nicht recht?” Schlechte Argumente eignen sich natdirlich
nicht fiir dieses Taktik. Der Diskussionsgegner kdonnte ja seine Zustim-
mung verweigern und dies sogar argumentativ untermauern. Die Tendenz,
Zustimmung nur mit guten Argumenten zu erreichen, fithrt nun dazu,
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daB Diskutierende "automatisch” und ohne sich dessen bewufBt zu sein,
gute Argumente in Frageform darlegen. Das ist deshalb so, weil Zu-
stimmung als Belohung und Zustimmungsverweigerung als Strafe funk-
tionieren (operant conditioning).

Die Kehrseite dieser Tendenz ist natiirlich, daB Diskutierende nicht nur
Zustimmungsfragen stellen, sondern dhnlich oft mit Zustimmungsfragen
angesprochen werden. Da Diskussionsgegner dazu neigen, ihre besten
Argumente in Frageform darzulegen, ist der Rezipient recht oft gezwun-
gen zuzustimmen. Das bedeutet, daB beide Erfahrungen, das Senden und
das Empfangen, eine starke Assoziation der persuasiven Zustimmungs-
frage mit stichhaltigen, schllissigen Argumenten provozieren. Ein Argu-
ment in Zustimmungsfrageform kann damit einen Uberzeugungswert er-
halten, der den des Arguments in reiner Aussageform weit libersteigt.
Wenn jemand ein Argument mit der Herausforderung “nicht wahr?” ver-
bindet, signalisiert er zumindest, daB er sich seiner Sache sehr sicher
ist. Dieser Eindruck beim Rezipienten kommt sogar dann zustande, wenn
die Fragestellung rein rhetorisch ist. Da die Stimulussituationen der
eigentlichen und der rein rhetorischen Frage identisch sind, darf eine
Reaktionsverallgemeinerung angenommen werden. Das Aussprechen der
Antwort auf eine rhetorische Frage wird allgemein unterdriickt. Die Ant-
wort wird aber als “innere Sprachreaktion” gegeben, und das hat der
gesprochenen Antwort analoge psychologische Konsequenzen.

Die Werbung liefert eine Unmenge an Beispielen rhetorischer Zustim-
mungsfragen. In einem der erfolgreichsten amerikanischen Werbefilme
fir ein Hundefutter wird nach dem Darlegen einiger Argumente (nur
Fleisch, keine Ersatzmittel) gefragt: “Now, doesn’t your dog deserve
Alpo?” Welcher Hundeliebhaber konnte da “nein” denken! Wdre nun diese
Information in Aussageform ("Your dog deserves Alpo.”) weniger erfolg-
reich gewesen? Experimentelle Untersuchungen der Wirksamkeit juristi-
scher Argumentation sprechen daflr und lassen keinen Zweifel an der
groBeren Wirksamkeit der rhetorischen Zustimmungsfrage.

Von linguistischer Seite sollte bemerkt werden, daB3 die deutsche Sprache
anderen dhnelt (z.B. der englischen), indem die Transformation von der
Aussage zur Zustimmungsfrage zwei Operationen erfordert: deskriptiv
wird interrogativ und der Affirmations/Negations-Status kehrt sich um.
Beispiel: “Es ist das beste X auf dieser Welt.” wird zu “Ist es nicht das
beste X auf dieser Welt?” Und: "Das ist keine Lésung.” wird zu “Ist das
eine Losung?” Das grammatische “Nein” auf die letzte Frage driickt na-
tirlich Zustimmung aus.
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Interessant sind auch offensichtliche Sprachunterschiede. Im Deutschen
klingt es sehr formell und kiinstlich, einer Aussage ein “nicht wahr”
anzuhdngen. Das franzodsische “n’'est-ce pas” dagegen ist in der Um-
gangssprache akzeptabel und als Zustimmungsausloser sehr populdr.

Zugestdndnisfragen

Die Logik der Zugestdndnisfrage unterscheidet sich drastisch von der
der Zustimmungsfrage. Obwohl als Antwort auch eine Art Zustimmung
erwartet wird, baut die Taktik dieser Frage nicht auf Argumentation auf,
sondern ganz im Gegenteil auf argumentativer Leere.

Beispielsweise kann jemand etwas vorschlagen, wofiir er eigentlich keine
lberzeugenden Argumente vorbringen kann. Wenn er Grund hat anzuneh-
men, daB sein Diskussionsgegner nicht (ber gute Gegenargumente ver-
fugt, kann er ihm dann mit einer Frage wie “"Welchen anderen Grund
gdbe es da?” oder "Wer sonst hdtte ein Interesse an dieser Sache?”

ein Zugestdndnis abverlangen.

“Warum nicht?” konnte als die Zugestdndnisfrage unserer Zeit charak-
terisiert werden. Wann immer die Argumente fir “darum” schwach er-
scheinen und lberzeugende Gegenargumente nicht zur Hand sind, kann
ein kopfnickendes “Ja, warum auch nicht?” erwartet werden.

Wiederum liefert die Werbung eine Fiille von Beispielen. Eines der be-
rihmtesten ist eine Werbesendung fir “Kentucky Fried Chicken”. Die
Darstellung fingerlutschender, schmatzender Hilhnchenesser wird mit der
Frage “If you can buy chicken that good, why cook?” abgeschlossen.
Welche Hausfrau kann sich da einem Zugestdndnis entziehen? Es gibt
wohl nicht viele, die sich auf masochistische Kochlust berufen konnten.
Eine innerlich gegebene Antwort wie “Eigentlich wahr!” ist sehr viel
wahrscheinlicher.

Die empirische Erforschung der Zugestdndnistaktik hat sich wiederum
auf auf die Wirksamkeit juristischer Reden konzentriert. Im allgemeinen
ist diese Fragetaktik der Aussageform lberlegen. Zum Beispiel die Frage:
“If they are old enough to die for their country, aren’t they old enough
to vote?” sollte die 6ffentliche Meinung hinsichtlich einer Senkung des
Wahlalters stirker beeinflussen als das Aussagedquivalent: “If they are
old enough to die for their country, they are old enough to vote.” Diese
Taktik stellt nur dann ein Risiko dar, wenn angenommen werden muB,
daB die Rezipienten iiber stdrkere Gegenargumente verfligen.
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Fragestrategien in der Wissensvermittlung

Die experimentelle Forschung kam nach diesen angedeuteten Exkursionen
in die persuasive Kommunikation auf Berlynes urspriingliche Vorschldge
zuriick. Aufmerksamkeit und epistemische Neugier traten wieder in den
Mittelpunkt von Untersuchungen. Diesmal konzentrierte man sich aber
nicht auf die aktive Informationssuche, sondern auf die Informationsauf-
nahme und Wissensvermittlung (Zillmann & Cantor, 1973; Tamborini &
Zillmann, 1985).

Erkldrungsfragen

Neugiererregende Fragen wurden in Lektionen fir Universitdtsstudenten
eingebaut. Die Fragetaktik ist im Prinzip immer die gleiche: "Warum ist
dies s0?”, "Wo kommt dies her?”, "Wie kann das sein?”, "Wo fihrt das
hin?”. Diese Fragen betreffen Zusammenhdnge, funktionale und kausale
Zusammenhdnge; kurz: sie betreffen Erkldrungen. Und die rhetorische
Taktik sieht vor, daB die erweckte epistemische Neugier befriedigt wird.
Der Wissensvermittler kdnnte also sagen: “Hier sind die Elemente X und
Y. Was passiert wohl, wenn sie zusammenkommen?” Pause. "Dies und
jenes passiert.” Die empirische Forschung zeigt, daB diese Sequenz
wirksamer ist als die reine Aussagekette: “Hier sind die Elemente X und
Y. Dies und jenes passiert, wenn sie zusammenkommen.” Offensichtlich
hat die Neugiererweckung die Wirkung, die Aufmerksamkeit der Studen-
ten vorlibergefiend zu steigern - lange genug, um kldrende Antworten
besser aufzunehmen und zu verarbeiten (vgl. Zillmann, 1989).

Kinder im Vorschulalter zeigen schon die Tendenz, auf neugiererregende
rhetorische Fragen mit verbesserter Informationsaufnahme zu reagieren.
In Untersuchungen mit Mdrchen, die fantastische Welten beschreiben,
stellte sich heraus, daB diese Wirkung besonders stark ist, wenn die
Fragen mit der personlichen Anrede verbunden sind. Zum Beispiel: “Was,
meinst Du, war da drin?” erzielte bessere Erfolge als: "Was war da drin?”

Uberdenkfragen

Seit Berlyne steht die Erregung der Neugier zu Recht im Mittelpunkt der
Erforschung von direkten oder rhetorischen Fragestrategien, die auf die

Verbesserung der Wissensvermittlung abzielen. Es sollte aber nicht iiber-
sehen werden, daB Fragetechniken auch noch andere Funktionen erfiillen.
In erzieherischen Prozessen wird beispielsweise die Uberdenkfrage
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(rehearsal question) oft verwendet. Im Gegensatz zur neugiererregen-
den Frage, die der Erkldrung vorausgeht, folgt diese Art der Frage auf
die Erkldrung. Ihr Zweck ist es, ein nochmaliges Durchdenken auszulésen.
Zum Beispiel konnte man, nachdem man Professor Walther-Benses Alter
wahrheitsgetreu berichtet hat, fragen: "Wie alt ist sie gleich wieder?”
Mit besserer Erinnerung darf gerechnet werden.

Einschmeichelungsfragen

Die Herstellung einer guten Sender-Empfidnger-Beziehung oder S-E-Bin-
dung (rapport) ist eine weitere, hdufig benutzte Fragetaktik. Im Prinzip
werden schmeichelhafte Platitiiden in rhetorischer Frageform dargeboten
(ingratiation questions) - oder Platitiiden, denen niemand widersprechen
kann. Despoten aller Welt haben von dieser Taktik hdufig Gebrauch
gemacht. Im Englischen wird die Strategie als “flogging a dead horse”
beschrieben. Der Ursprung solcher Fragestellungen sollte wohl im direk-
ten Einschmeichelungsaustausch zu finden sein: “Ist das nicht ein Hunde-
wetter?” oder “Seid lhr am Heuen?”, wenn dieser Zustand oder diese
Tatigkeit unverkennbar sind. Oder bei Kindern: “Hast Du das ganz alleine
gemacht?”

Pddagogische Mischstrategien fiir direkte und rhetorische Fragen

Im Vergleich mit den Funktionen und Konsequenzen von Fragen im direk-
ten interpersonalen Austausch sind die der rhetorischen Frage recht
sorgfdltig untersucht worden. Der Grund fiir die relative Vernachldssi-
gung direkter Fragetechniken liegt in der groBeren Schwierigkeit, den
direkten Austausch rigoros zu kontrollieren. Medienvermittelte Kommu-
nikationen kénnen dagegen sorgfaltig flir Experimente vorbereitet wer-
den. Die Wirksamkeit spezieller rhetorischer Fragestrategien kann daher
recht einfach bewertet werden. Die Erforschung unmittelbarer Fragetech-
niken ist schwieriger, aber unerldBlich. Besonders im Schulbetrieb und

in der Wissensvermittlung im allgemeinen sind Fragestrategien von erheb-
licher Wichtigkeit. In diesem Zusammenhang sind Strategien, in denen
direkte und rhetorische Fragestellungen vermischt werden, von besonde-
rem Interesse.

Der Unterricht im Klassenzimmer stellt den Modellfall dar. Lehrer sind
auf zwei Fragearten angewiesen: die neugiererregende Frage und die
Uberdenk- oder Wiederholungsfrage (auch Rezitierfrage genannt). “Wie
ist das wohl?” und “"Wie war das gleich wieder?” sind Prototypen der
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beiden Arten. Andere Fragearten, z.B. die Einschmeichelungsfrage, sind
fiir die Wissensvermittlung ohne direkte Konsequenz.

Schiiler, die einem fragestellenden Lehrer gegeniiber stehen, miissen
natirlich auf der Hut sein und stdndig Antworten auf etwaige Fragen
parat haben. Der Antrieb zur Antwortvorbereitung ist weniger die Neu-
gier als die Furcht vor der Blamage - und der Bestrafung des Unwissens.
Das positivere Motiv des Strebens nach Belohnung fiir das Antwortwis-
sen darf aber nicht unterschdtzt werden. Beide Motivtendenzen soliten
umso stdrker zum Zuge kommen, je groBer die Anzahl der Mitschiler
oder, allgemeiner ausgedriickt, je groBer das beobachtende Publikum ist.
Bestrafung und Belohnung haben eben diese soziale Dimension: Blamage
ist besonders schmerzlich, wenn andere zuschauen, und Brillanz zu
zeigen, hat dann besonders groBen Belohnungswert, wenn es Zeugen
gibt. Dieses Steigern der Straf- und Lohnerfahrung steht aber keines-
wegs in einem linearen Verhdltnis zur Anzahl von Zeugen. Schiiler haben
einen subjektiven Mengeneindruck. |hr Verhalten ist nicht von einer abge-
zdhlten Menge bestimmt. Es darf deshalb erwartet werden, daB3 der
Intensivierungsgradient zundchst steil ansteigt, aber dann bald verflacht.
Das Anwachsen des Publikums vom drei auf fiinf beispielsweise hat im
allgemeinen wesentlich groere Konsequenzen als das von dreiunddreiBig
auf finfunddreiBig.

Das Benutzen rhetorischer Fragen kompliziert solche Fragestrategien
erheblich. Obwohl die Forschung zeigt, daf3 die rein rhetorische Verwen-
dung von neugiererregenden Fragen zur Verbesserung der Wissens-
vermittlung fiihren kann, darf angenommen werden, daB Schiiler oder
Studenten, die es mit einem Lehrer oder Professor zu tun haben, der
nie direkte, sondern nur rhetorische Fragen stellt, weniger Furcht vor
offentlicher Blamage haben werden. Natiirlich haben sie auch keine Ge-
legenheit, mit klugen Antworten zu brillieren. Beide Antriebsquellen sind
also gering oder gar nicht aktiviert. Die Folge kann relativ geringe Auf-
merksamkeit sein.

Diese Situation dndert sich, sobald direkte und rhetorische Fragen ge-
mischt werden. Da die rhetorische Frage als Stimulus nicht von der
direkten Frage zu unterscheiden ist, konnen Schiiler und Studenten nie
sicher sein, ob sie angesprochen werden oder die Frage “nur rhetorisch”
ist. Antworten miissen vorbereitet werden, und das zwingt zum Mit-,
Vor- und Nachdenken.

Wiederum spielt die GroBe des Publikums eine Rolle. Angenommen, der
Lehrer oder Professor benutzt ein Zufallsschema, seine Schiiler oder
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Studenten mit direkten Fragen anzusprechen. Die Wahrscheinlichkeit, di-
rekt angesprochen zu werden, ist dann geringer, je groBer das Publikum
ist. Ein Student in einer Massenvorlesung kann sich getrost sicher fiih-
len. Trotz der geringen Wahrscheinlichkeit, direkt befragt zu werden,
sollte er es aber doch angezeigt finden, Antworten vorzubereiten. Der
Grund ist die besprochene Furcht vor der Blamage vor einem groBen
Publikum. Im Gegensatz dazu kann der Schiiler in einer kleinen Klasse
damit rechnen, direkt gefragt zu werden. Die Furcht vor Blamage ist
aber vermutlich relativ gering. Die GroBe des Publikums hat also entge-
genwirkende Konsequenzen: Auf der einen Seite motiviert seine GréBe
(Furcht vor Blamage, Belohnung fiir Wissen), auf der anderen Seite wirkt
sie der Motivation entgegen (Schutz in der Menge).

Eine letzte Komplikation betrifft die Mischung der Fragestrategien selbst.
Die Proportion von rhetorischen Fragen und direkten Fragen hat offen-
sichtlich EinfluB auf die Wahrscheinlichkeit, direkt angesprochen zu wer-
den: Je groBer der Anteil rhetorischer Fragen, desto geringer die Wahr-
scheinlichkeit, angesprochen zu werden. Wiederum kann aber angenom-
men werden, daB die subjektive Bestimmung dieser Wahrscheinlichkeit
nicht sehr gut mit der berechenbaren Wahrscheinlichkeit korrespondiert.
Die Verwendung eines Viertels rhetorischer Fragen wird eine dhnliche
Wirkung haben wie die der Hdlfte oder von drei Vierteln. Nur in den
Extremfdllen (gar keine oder ausschlieBlich rhetorische Fragen) sollte
diese Bestimmung genauer werden. Die objektive Wahrscheinlichkeits-
bestimmung folgt also einem kubischen Trend.

Nachwort

Die Erforschung der Funktionen und Verhaltenskonsequenzen von Fragen
und Fragestrategien befindet sich in ihren Anfdngen. Bisher ist die Klas-
sifikation von Funktionen keineswegs erschépfend behandelt worden.
Des weiteren kann weder in der persuasiven Kommunikation noch in der
Wissensvermittlung von umfassender Forschung gesprochen werden. Die
Konsequenzen einiger Fragetechniken fir die persuasive Kommunikation
sind bekannt. Viele andere Techniken blieben jedoch unberiihrt. Das
gleiche gilt flr Fragetechniken in der Pddagogik und Wissensvermittlung,
besonders in der Medienpddagogik. Eine Unmenge von Fragen lber Fra-
gen und Fragestrategien ist unbeantwortet geblieben. Es bleibt zukinf-
tigen Forschern lberlassen, durch systematisches Experimentieren wirk-
same Fragestrategien fir den Schulbetrieb und die Medienpddagogik zu
ermitteln. Solche Strategien sind zu wichtig, um sie weiterhin dem Zufall
oder dem “Versuch-und Irrtum”-Prinzip zu (berlassen.
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Behandlung sowie zur Unvertrdglichkeits-Bestimmung
deontischer Operatoren im Prddikatenprddikaten-Kalkiil

Pfeiler

Auf der Suche nach einem passendert Ort zum
Philosophieren

Anschriften der Mitwirkenden

118
120
128

141
142
147
156
161
162
174

179
185
205

209
220
235

244
246
258
269
281

282
303

305
329

330
350
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