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( Enzyklopädie der Psychologie, Bd. „Sprachproduktion“
Theo Herrmann, Mannheim

Auffordern                             
1. Begriffserläuterung
Als Auffordern (engl. to request) versteht man eine Klasse von Handlungsweisen, mit denen Personen versuchen, einen oder mehrere Kommunikationspartner (kurz: Partner) zu einer Handlung zu veranlassen (Herrmann, 1982, S. 115 ff.; Herrmann & Grabowski, 1994, S. 153 ff.; Kasper, 1990). Hierbei liegt die vom Auffordernden gewünschte Handlung des Partners stets im Interesse des Auffordernden, aber nicht notwendig im Interesse des Partners (Edmonson & House, 1981). Die beim Partner veranlaßte Handlung kann in aktivem Tun, aber auch im Unterlassen oder Erlauben bestehen: Bei der Aufforderung: „Trage bitte die Biotonne vors Haus!“ versucht der Sprecher, den Partner zu einem bestimmten aktiven Tun zu veranlassen; bei der Aufforderung: „Spiel nicht mit dem Messerbänkchen!“ intendiert der Sprecher eine partnerseitige Unterlassung; „Laß mich bitte mit Fred ins Kino gehen!“ bezieht sich auf eine Erlaubnis. Das Auffordern ist dem Fragen ähnlich. Beim Fragen versucht man, den Partner zur Übermittlung von Information zu veranlassen. Das Aufforderungsverhalten kann sprachlich oder nichtsprachlich sein. Jemand kann einen Partner zum Beispiel zum Kommen veranlassen, indem er winkt oder mit dem Finger schnippt oder indem er sagt: „Komm mal her!“ oder „Muß ich noch länger warten?“

Im folgenden wird nur das sprachliche Auffordern erörtert. Man darf aber nichtsprachliche Aufforderungshandlungen keineswegs als belanglose Zutaten oder Beigaben zu sprachlichen Aufforderungen auffassen. Vielmehr kann der Auffordernde beim Partner häufig nur dann den gewünschten Effekt erzielen, wenn er sprachliche und nichtsprachliche Teilhandlungen des Aufforderns in spezifischer Kombination einsetzt. So fand Winterhoff-Spurk (1983; 1985) in einem experimentellen Rollenspiel, daß die sprachliche Äußerung eines Vorgesetzten im Büro: „Jetzt würde ich gern einen Kaffee trinken.“ von der Sekretärin nur dann überhaupt als Aufforderung verstanden wurde, wenn der Sprecher mit der Partnerin Blickkontakt hatte und ihn hinreichend lange beibehielt. Ähnliche Befunde zeigen, daß auch das Lächeln sowie die Frageintonation, mit der beim Auffordern Aussagesätze oder Imperative ausgesprochen werden, konstitutive Teile der auffordernden Gesamthandlung sind, die deren Wirkung auf den Aufgeforderten systematisch mitbestimmen (Grabowski-Gellert & Winterhoff-Spurk, 1988; vgl. auch Herrmann & Grabowski, 1994, Kap. 4.8). Die in diesem Bande gewählte Beschränkung auf sprachliche Aufforderungen unter Außerachtlassung nichtsprachlicher Komponenten stellt also, streng genommen, eine Simplifizierung dar.

Die Sprechakttheorie, die auf den Sprachphilosophen J.L. Austin (1962) zurückgeht, teilt die Handlungen, die der Sprecher ausführt, indem er spricht, in Sprechakttypen ein (J.R. Searle, 1976; vgl. auch Harras, 1983). Beim sprachlichen Auffordern handelt es sich um eine Klasse von Sprechakten, die als Direktiva bezeichnet wird. Ein wesentliches Postulat der Sprechakttheorie besteht darin, daß keine Sprachäußerung nur die Funktion der Informationsübermittlung hat. So sind auch die Direktiva Handlungen von Sprechern, mit denen sie dem Adressaten nicht nur etwas mitteilen: Mit der Manifestation von Direktiva, also mit dem Auffordern, aber zum Beispiel auch mit dem Jemanden-Provozieren oder Auf-etwas-Bestehen, versuchen Sprecher, den Adressaten zu einer vom Sprecher intendierten Handlung zu veranlassen. Andere Sprechakttypen sind u.a. die Repräsentativa, mit denen sich der Sprecher auf die Wahrheit einer Behauptung festlegt (z.B. versichern, abstreiten), und die Commissiva, mit denen sich der Sprecher auf eine bestimmte Verhaltensweise festlegt (z.B. sich verpflichten, schwören). - Die Sprechakttheorie betont die soziale Relevanz performativer Sprechakte. Bei diesen wird - unter spezifischen Kommunikationsbedingungen - durch die sprachliche Realisierung bestimmter Formulierungen (vor allem Formen bestimmter Verben in der Ersten Person) der Zustand der ‚Welt‘ verändert: Mit dem Aussprechen von Äußerungen wie „Ich verurteile Sie hiermit ...“; Ich taufe dich ...“; aber auch (in minderem Maße) „Ich bitte dich ...“; „Ich behaupte ...“, usf. wird ein neuer Zustand der sozialen Wirklichkeit geschaffen. Indem der Sprecher sagt: „Ich fordere Sie hiermit auf, mir mein Geld zurückzugeben.“, wird der Partner nach den hierzulande herrschenden Konventionen vom Auffordernden zur Geldrückgabe verpflichtet. Freilich muß der Partner diese Verpflichtung nicht akzeptieren oder ihr nachkommen. Es wird aber von ihm aufgrund von Konventionen  erwartet, daß er auf die Verpflichtung irgendwie reagiert.

2. Auffordern als sprachpsychologisches Problem
Das sprachliche Auffordern stellt die Sprachpsychologie vor einige Probleme. Dies vor allem deshalb, weil man auf erstaunlich unterschiedliche Weise auffordern kann. So hat Weigand (1984) nicht weniger als 126 sprachliche Varianten zusammengetragen, mit denen man jemanden auffordern kann, den Rasen zu mähen. Einige wenige Aufforderungen dieser Art seien genannt (vgl. auch Herrmann & Grabowski, 1994, S. 157 ff.):

(1)  „Mäh den Rasen!“

(2)  „Ich kann von dir verlangen, daß du den Rasen mähst.“

(3)  „Du bist heute mit Rasenmähen dran.“

(4)  „Du weißt, ich bin derjenige von uns beiden, der hier den Rasen gemäht kriegt.“

(5)  „Es gibt die feste Vereinbarung zwischen uns, daß du jede Woche den Rasen mähst.“

(6)  „Ich will, daß du den Rasen mähst.“

(7)  „Du willst doch sicher den Rasen mähen.“

(8)  „Kannst du mal den Rasen mähen?“

(9)  „Ich möchte endlich mal wieder einen ordentlich gemähten Rasen vorm Haus.“

(10) „Der Rasen ist viel zu lang.“ 

(11) „Gemähter Rasen ist besser als diese Wildnis.“

(12) „Vergiß nicht: Morgen will sich Mutti die Rosen ansehen.“ 

Wie läßt sich die enorme Anzahl verschiedener Aufforderungsvarianten klassifizieren? Unter welchen Bedingungen verwenden Sprecher welche (Klassen von) Aufforderungsvarianten? Woher kommt es, daß es überhaupt so viele Aufforderungsvarianten gibt; worin also liegt die Funktion dieser Vielgestaltigkeit? Gibt es in allen Kulturen dieselben Aufforderungsvarianten; werden in mehreren Einzelsprachen vorhandene Varianten stets mit derselben relativen Häufigkeit verwendet; sind die sprachlichen Mittel für die Realisierung aller Aufforderungsvarianten universell?

Von der Sprachphilosophie über diverse Zweige der Linguistik bis hin zur Sprachpsychologie besteht Konsens  über die enorme Vielgestaltigkeit sprachlicher Aufforderungen, und es kann auch als gesichert gelten, daß nicht alle Sprachsysteme über die gleichen sprachlichen Mittel verfügen, mit denen Aufforderungen formuliert werden können (Blum-Kulka, House & Kasper, 1989; Held, 1996; Kasper, 1990). Zumal beim linguistischen Interkulturvergleich findet man aber keine einhellige Auffassung darüber, wie universell oder aber kulturspezifisch sprachliche Aufforderungshandlungen sind. Eine Aufforderungshandlung kann zum Beispiel darin bestehen, daß man den Partner danach fragt, ob er die intendierte Handlung ausführen kann (s. unten Abschnitt 4). Beispiel: „Kannst du den Rasen mähen?“ Nun ist es zwar unbestreitbar, daß Fragen nach dem partnerseitigen Können in verschiedenen Einzelsprachen mit unterschiedlichen sprachlichen Mitteln realisiert werden. So unterscheidet sich die soeben genannte ‚Wunschfrage‘ im Deutschen durch die interrogative Inversion [„du kannst“ ( „kannst du“] von der Feststellung, daß der Partner den Rasen mähen kann. Diese Frageinversion ist nun ersichtlich keineswegs Bestandteil einer  jeden Einzelsprache. Unklar aber ist es zum Beispiel, ob das Auffordern qua Frage nach dem partnerseitigen Können - mit Hilfe welcher sprachlichen Mittel auch immer - universell angewendet wird. Dies ist umstritten, doch bieten viele vorliegende Vergleiche von Einzelsprachen Anhaltspunkte dafür, daß zumindest die hauptsächlichen Varianten von Aufforderungshandlungen (s. unten Abschnitt 3) kulturübergreifend und vielleicht sogar universell vorfindbar sind. Dieses Problem kann im gegenwärtigen sprachpsychologischen Zusammenhang nicht eingehend dargestellt werden (vgl. Blum-Kulka et al., 1989; Held, 1996; Searle, 1975; Wierzbicka, 1985). 

Wenig Konsens besteht auch bei der generellen Frage, wie man die Vielgestaltigkeit von Aufforderungsvarianten theoretisch behandeln soll: Welches ist das allgemeine Prinzip, aus dem man die Aufforderungsvielfalt und die besondere Charakteristik dieser Vielfalt herleiten kann? Im folgenden werden zunächst der Gesichtspunkt Höflichkeit und ‚face management‘ und dann der Gesichtspunkt In-/Direktheit dargestellt. Daran schließt sich ein kurzer Bericht über einige experimentelle Befunde zur Bedingungsabhängigkeit der Verwendung von direkten und indirekten Aufforderungsvarianten an.

3. Höflichkeit und ‚face management‘

Von Goffman (1967) stammt die Idee, daß jegliche Kommunikation zwischen Individuen immer auch „face-work“ ist. Als ‚face‘ bezeichnet man das Ansehen, die Anerkennung, die Achtung, die ein Individuum von anderen erfährt. (Man kennt im Deutschen die Redensarten „das Gesicht wahren“ oder „das Gesicht verlieren“. - Im folgenden bleibt der Terminus „face“ unübersetzt.) Der Wunsch nach positivem ‚face‘ bedeutet den Wunsch, Achtung und Anerkennung zu erfahren; die Furcht vor negativem ‚face‘ bedeutet die Furcht, Herabsetzung oder Ansehensverlust zu erfahren (vgl. auch Blum-Kulka et al., 1989). Indem man mit jemandem kommuniziert, arbeitet man (sein Ansehen sichernd) am eigenen ‚face‘. Und man arbeitet an demjenigen des Partners, wobei man letzteres - weit überwiegend - ebenfalls bewahren oder es aber - selten - absichtlich gefährden will. Jede Kommunikation ist also ‚face-work‘ bzw. ‚face management‘. - Auf der Basis dieser Vorstellung haben Brown & Levinson (1978; 1987) ihre bekannt gewordene Theorie der Höflichkeit entwickelt. Kurz formuliert: Höflichkeit ist ‚face-work‘, das dazu dient, das ‚face‘ des Kommuni-kationspartners möglichst wenig zu gefährden. Daraus folgt für das Auffordern: Der Auf-fordernde hat in der Regel zwei verschiedene Aufgaben zu bewältigen (Meyer, 1992): Wenn jemand seinen Partner zu einer Handlung h auffordert, so muß er (1) den Partner dazu bewegen, h auszuführen, und (2) muß er die mit dem Auffordern zu h einhergehende Bedrohung des ‚face‘ des Partners durch geeignete, zumal sprachliche Mittel zu minimieren versuchen. Schließlich greift der Auffordernde notwendigerweise in die Handlungsfreiheit des Partners ein, er gefährdet dessen Handlungsautonomie; denn der Partner soll ja im sprecherseitigen Interesse und nicht notwendigerweise in seinem eigenen tätig werden.

Selbstverständlich verlangt nicht jede Aufforderungssituation, daß der Sprecher auf die ‚face‘-Bedrohung des Partners Rücksicht nimmt; nicht immer muß der Sprecher höflich sein. Das zum Beispiel dann, wenn der Auffordernde gegenüber dem Partner viel Macht und Statusüberlegenheit besitzt. Zahlreiche empirische Untersuchungen haben gezeigt, daß zwischen Macht und Höflichkeit ein inverses Verhältnis besteht (Baxter, 1984; Blum-Kulka,  Danet  &  Gherson, 1985; Brown & Gilman, 1989; Holtgraves & Yang, 1990). In welcher Weise Höflichkeit mit der sozialen Distanz zwischen Kommunikationspartnern kovariiert, ist umstritten. Man findet sowohl Untersuchungen, nach denen die Höflichkeit mit steigender sozialer Distanz wächst (z.B. Blum-Kulka et al., 1985), als auch solche, nach denen die Höflichkeit mit steigender sozialen Distanz abnimmt (z.B. Baxter, 1984). Einige empirische Untersuchungen lassen vermuten, daß man partnerbezogene Eigenarten des Sprechens wie auch die variable Höflichkeit nicht aus der sozialen Distanz zum Partner allein, sondern nur aus der Wechselwirkung zwischen sozialer Distanz und der emotionalen Involviertheit des Sprechers erklären kann (Herrmann, 1983, S. 98 ff.). Weiterhin dürfte es in Hinsicht auf variable Höflichkeitsmerkmale von Aufforderungsformulierungen generell einen Unterschied machen, ob es sich beim Auffordern um eine kommunikative ‚Einmalbegegnung‘ handelt oder ob der Auffordernde und der Aufgeforderte in einer über den Aufforderungszeitpunkt hinausreichenden sozialen Beziehung zueinander stehen (Winterhoff-Spurk, 1986).

Nach Brown & Levinson (1987) manifestieren sich unterschiedliche Höflichkeitsgrade des Aufforderns wie folgt (vgl. auch Holtgraves & Yang, 1990): Am wenigsten höflich sind direkte und unmißverständliche Formulierungen von der Art: „Mach die Tür zu!“ Hier wird das ‚face‘ des Partners unverstellt bedroht. Schon höflicher sind verbale Hinweise auf das positive ‚face‘ des Partners (s. oben), beispielsweise auf die gemeinsamen Interessen der beiden Beteiligten: „Wäre doch schön, wenn du mal für uns den Tisch deckst.“ Noch höflicher ist der verbale Hinweis auf das negative ‚face‘: „Würde es dir etwas ausmachen, die Spülmaschine anzustellen?“ Am höflichsten sollen bloße Andeutungen sein, die kommunikativ alles offenlassen und in maximaler Weise das ‚face‘ des Partners schonen: „Ziemlich schwer der Korb.“ 

Die soeben genannte Klassifikation von Aufforderungsvarianten ist relativ grob (s. unten). Sie berücksichtigt zudem weder unterschiedliche kulturelle Höflichkeitskonventionen (Held, 1996; Wierzbicka, 1985) noch Unterschiede der jeweiligen kommunikativen Gesamtsituation, in der die Aufforderung formuliert wird. So zeigt Blum-Kulka (1985), daß im Unterschied zum angelsächsischen Sprachgebrauch Imperative in Israel per se nicht als unhöflich betrachtet werden. Auch werden Imperative im deutschen Kulturkontext nicht in allen Auffor-derungssituationen in gleichem Maße als unhöflich eingeschätzt (vgl. Engelkamp, Mohr & Mohr, 1985). Auch können Aufforderungen in Form von sprachlichen Ellipsen in hoch schematisierten Situationen als adäquat, in anderen situativen Zusammenhängen aber als grob unhöflich beurteilt werden: Betritt jemand morgens den Mannheimer Bahnhofskiosk und sagt: „Mannheimer Morgen bitte!“, so ist das angemessen (vgl. Winterhoff-Spurk & Frey, 1983). Tritt jemand hingegen als Gast einer Party auf den ihm noch nicht bekannten Hausherrn zu und sagt: „Schampus bitte!“, so bedroht er in hohem Maße das ‚face‘ des Hausherrn und darf als grob unhöflich (oder eher als psychisch auffällig) gelten. Andererseits dürfen bloße Andeutungen in besonderen situativen Zusammenhängen keineswegs als sonderlich höflich eingeschätzt werden: Dies zum Beispiel, wenn die Gräfin beim Betreten ihrer Suite im Grandhotel  zum Hotelmanager sagt: “Es ist hier völlig überheizt.“ (Herrmann, 1983, S. 55 f.). Die situationsspezifische Verwendung von Aufforderungsvarianten muß nach allem als in höchstem Maße komplex determiniert aufgefaßt werden. Der Ertrag der bis heute vorliegenden Untersuchungen zur Bedingungsabhängigkeit von Aufforderungsvarianten - besonders soweit man diese unter dem Aspekt von Höflichkeit und ‚face-work‘ klassifiziert - erweist sich als noch immer sehr lückenhaft (vgl. dazu Kasper, 1990).

4. Die In-/Direktheit und die AUFF-Struktur

Gordon & Lakoff (1971) entwickelten die Vorstellung, man fordere im wesentlichen auf dreierlei Weise auf: (1) Der Sprecher manifestiert explizite, direkte, unmißverständliche Aufforderungen von der Art: „Gib mir bitte mein Geld zurück!“ oder: „Ich fordere Sie in aller Form auf, mir mein Geld zurückzugeben.“ (2) Oder der Sprecher fragt nach dem Vorliegen partnerseitiger Bedingungen, die (nach der Vorstellung des Sprechers) adäquaten Aufforderungen zugrunde liegen: „Kannst du mir mein Geld zurückgeben?“ (3) Oder der Sprecher behauptet das Vorliegen sprecherseitiger Bedingungen für adäquate Aufforderungen: „Ich wünsche, daß du mir mein Geld zurückgibst.“ 

Garvey (1975) und andere (vgl. Blum-Kulka, 1987; Weizman, 1989) fügen den drei soeben genannten Kategorien von Aufforderungen eine weitere hinzu: (4) Es gibt sehr indirekte, nicht explizite Aufforderungen, die, wie schon weiter oben erwähnt,  nur aus Andeutungen bestehen; der Sprecher gibt hier lediglich „hints“ (Fingerzeige) (Weizman, 1989). Er thematisiert weder sich selbst als Auffordernden noch den Partner noch die vom Partner gewünschte Handlung, sondern lediglich eine gewisse (meist problematische) Situation. Der Partner muß gewissermaßen erraten, daß sich hinter einer solchen Konstatierung überhaupt eine Aufforderung (und welche) verbirgt: „Weißt du, ich bin zur Zeit etwas knapp bei Kasse.“ oder: „Ach ja, es droht die teure Weihnachtszeit.“ 

Herrmann (1980; 1981) führte noch eine weitere Kategorie von Aufforderungsvarianten ein: (5) die Behauptung der sprecherseitigen Legitimation zum Auffordern: „Ich kann von dir mein Geld zurückverlangen.“ oder auch: „Du mußt jetzt deine Schulden bezahlen.“ oder: „Wir haben die Vereinbarung, daß du mir bis Ultimo mein Geld zurückgibst.“ Diese Aufforderungskategorie ist in hohem Maße direkt, explizit und in der jeweiligen Aufforderungssituation unmißverständlich. Der Sprecher behauptet hier das Vorliegen deontischer Bedingungen von der Art des Müssens, Sollens, des Befugtseins, des partnerseitigen Verpflichtetseins, des Bestehens von bindenden Normen u. dgl. Dabei geht es sowohl um sprecherseitige als auch um partnerseitige Bedingungen und um für beide Beteiligte verbindliche oder als verbindlich behauptete Konventionen, Normen, Gesetze usf. - Demgegenüber handelt es sich bei  Gordon & Lakoff  (s. oben [3]) um die Behauptung des Vorliegens nur sprecherseitiger Bedingungen und zwar primär um die Behauptung des Vorliegens motivationaler und volitionaler Bedingungen, also sprecherseitiger Ziele und Wünsche.

Nach alledem lassen sich fünf Kategorien sprachlicher Aufforderungen unterscheiden. Diese können mit geringen Modifikationen einem Klassifikationssystem für sprachliche Aufforderungen subsumiert werden. Dieses Klassifikationssystem, das auch als AUFF-System oder als Implikationssystem AUFF bezeichnet wird (Herrmann, 1983, S. 112 ff.; Herrmann & Grabowski, 1994, S. 169 ff.), soll im folgenden kurz erläutert werden. Seine fünf Kategorien werden durch die Symbole I, V, A, E und H bezeichnet:

· I-Aufforderungen: Imperativische und performative Aufforderungen. (Der Sprecher verpflichtet den Partner in expliziter Weise durch Anwendung von Imperativen oder performativen Satzkonstruktionen zu einer bestimmten Handlung.)

· V-Aufforderungen: Bezugnahme auf die Legitimation des Sprechers. (Der Sprecher ist befugt, den Partner zu einer bestimmten Handlung zu verpflichten.)
· A-Aufforderungen: Bezugnahme auf die sekundäre Zielsetzung des Sprechers und deren partnerseitige Bedingungen. (Der Sprecher will, daß der Partner eine bestimmte Handlung ausführt.)

· E-Aufforderungen: Bezugnahme auf die primäre Zielsetzung des Sprechers und deren sprecherseitige Bedingungen. (Der Sprecher will durch die partnerseitige Handlung in einen bestimmten Sollzustand gelangen.)

· H-Aufforderungen: Keine Bezugnahme auf Sprecher, Partner, deontische Bedingungen und die vom Partner gewünschte Handlung; bloße Fingerzeige („hints“). (Der Sprecher verweist auf Bedingungen für den von ihm angestrebten Sollzustand, s. unten.)
Wie man sieht, beziehen sich die sprachlichen Aufforderungen auf verschiedene Klassen aufforderungsbezogener Sachverhalte, zum Beispiel auf die Legitimation des Sprechers oder auf seine primäre Zielsetzung. Aufforderungen können also nach den Sachverhaltsklassen, auf die sie Bezug nehmen, klassifiziert werden. Diese Sachverhaltsklassen können so aufgefaßt werden, daß einige von ihnen notwendige Bedingungen für andere sind; sie stehen in einem (partiellen) Implikationszusammenhang. (Man vergleiche für die folgenden Ausführungen auch die zusammenfassende Abbildung x-1.) 

(i) Die I-Aufforderungen sind konventional vorgegebene und vom kompetenten Sprecher/Hörer gekannte sprachliche Manifestationen des Verpflichtens des Partners P durch den Sprecher S: Mit einer I-Aufforderung (Imperativ, Performativkonstruktion) verpflichtet S den P explizit und unmißverständlich zur Ausführung einer von S gewollten Handlung h (z.B.: „Öffne die Tür!“; „Ich fordere Sie auf, die Tür zu öffnen.“). - Der Sachverhalt des Verpflichtens hat - so wird im Rahmen der AUFF-Konzeption unterstellt - zur notwendigen Bedingung, daß eine hinreichende Legitimation des Sprechers S (vgl. V-Aufforderungen) und daß eine hinreichende sekundäre Zielsetzung des Sprechers S (vgl. A-Aufforderungen) vorliegen: S verpflichtet nur dann den P zu h, wenn S zum Verpflichten des P zur Handlung h befugt ist und wenn S die Ausführung der Handlung h will. (Andernfalls fordert S den P nicht auf; s. unten.)

(ii) Die hinreichende Legitimation des S für eine Verpflichtung des P, auf die die V-Aufforderungen referieren, bedeutet folgendes: S darf von P die Ausführung der Handlung h verlangen. Dies deshalb, weil eine formell oder informell geltende Norm N (Konvention, gesetzliche Regelung u. dgl.) für den Nutznießer X einer Klasse von Handlungen a und zugleich für den Akteur Y dieser Handlungsklasse a besteht (vgl. allgemein Geiger, 1964). Die Norm N verleiht dem X die Befugnis, den Y zu einer Handlung der Handlungsklasse a zu verpflichten. Und der Sprecher S ist ein X, der Partner P ist ein Y, und die Handlung h, zu der S den P auffordert, ist ein Element der Klasse von Handlungen a. - Zum Beispiel mag die sprecherseitige Legitimation darin bestehen, daß eine Norm N gilt, nach der Y dem X geliehenes Geld zurückgeben muß, und daß der Sprecher ein X und der Partner P ein Y ist. 

(iii) Die sekundäre Zielsetzung des S, auf die sich die A-Aufforderungen beziehen, bedeutet, daß S will, daß P die Handlung h ausführt. Diese Zielsetzung hat wiederum zur notwendigen partnerseitigen Bedingung, daß der Partner P, wie S unterstellt, die Handlung h überhaupt ausführen kann (hinreichendes Können des Partners) und ausführen will (hinreichende Bereitschaft des Partners).

(iv) Die sekundäre Zielsetzung des Sprechers hat auch die notwendige Bedingung, daß beim Sprecher S eine hinlängliche primäre Zielsetzung besteht, deren Erreichung die partnerseitige Handlung h dienen soll. Auf diese primäre Zielsetzung referieren die E-Aufforderungen. Zum Beispiel besteht das primäre Handlungsziel darin, das verliehene Geld in Besitz zu haben: Wer will, daß ihr der Partner ihr Geld zurückgibt, will auch Besitzerin des Geldes sein. Für das Vorliegen des primären Handlungsziels ist es wiederum notwendig, daß S überhaupt den angestrebten Sollzustand vor dem tatsächlich vorliegenden (defizitären) Istzustand präferiert: Der Sprecher muß, um das Geld besitzen zu wollen, das Besitzen des Geldes dem Haben von Außenständen vorziehen. Und er muß unterstellen bzw. wissen, daß ein vom Sollzustand abweichender Istzustand vorliegt: S muß beispielsweise wissen, daß er überhaupt (bei P) Außenstände hat. 

(v) Wie schon ausgeführt wurde, handelt es sich bei den H-Aufforderungen um Aufforderungen, bei denen weder der Auffordernde S noch der Partner P noch die intendierte Handlung h noch eine Norm N thematisiert werden. Es spricht einiges dafür, daß man die Sachverhalte, auf die sich H-Aufforderungen beziehen, in der Regel als Bedingungen für den Sollzustand  des Sprechers verstehen kann: Der Tatbestand, daß der Sprecher knapp bei Kasse ist oder daß das teure Weihnachtsfest vor der Tür steht (s. oben), kann gegebenenfalls als eine Bedingung dafür verstanden werden, daß für S das Inbesitzhaben des Geldes der angestrebte Sollzustand ist. (Die Bedingung für den Sollzustand muß von der Präferenz des Sollzustands vor dem Istzustand und von der bloßen Unterstellung des Istzustands (vgl. [iv]) unterschieden werden.)

Die Implikationsstruktur AUFF kann wie folgt in Abbildung x-1  zusammengefaßt werden.


[image: image2.jpg]





Die über die Sachverhaltsklassen, auf die sie referieren, miteinander theoretisch verknüpften Aufforderungskategorien I, V, A, E und H bilden eine Reihe sinkender Direktheit. Im Unterschied zur im Abschnitt 3 dargestellten ‚face‘-Konzeption des Aufforderns ist die In-/Direktheit von Aufforderungen im Rahmen der AUFF-Konzeption nicht über die variable Höflichkeit definiert. Direkte und indirekte Aufforderungen können denn auch, je nach kommunikativer Gesamtsituation und bei Einsatz unterschiedlicher sprachlicher Mittel (s. unten), als höflich oder als unhöflich gelten. Die variable In-/Direktheit von Aufforderungsvarianten ist vielmehr, wie gezeigt, über Implikationsbeziehungen zwischen den Sachverhaltsklassen definiert, auf welche die Aufforderungsvarianten Bezug nehmen.

Varianten des Aufforderns unterscheiden sich zunächst danach, ob der Sprecher mit seiner Aufforderung eine explizite sprachliche Verpflichtung des Partners manifestiert (vgl. I-Aufforderungen) oder ob er notwendige Bedingungen für dieses Verpflichten verbalisiert (vgl. V- bis H-Aufforderungen). Wenn man die Implikationsstruktur der aufforderungsbezogenen Sachverhalte als Graph auffaßt (vgl. Abb. x-1), so sinkt die Direktheit einer Aufforderungsvariante mit der Anzahl der Knoten, die zwischen dem Sachverhalt des Verpflichtens (vgl. I-Aufforderungen: Maximum der Direktheit) und dem jeweils für die Verbalisierung einer Aufforderung gewählten Sachverhalt vorhanden sind. So ist im AUFF-Schema zum Beispiel zwischen dem Sachverhalt des Verpflichtens und dem Sachverhalt des sekundären Handlungsziels kein weiterer Sachverhalt (Knoten) lokalisiert. Das bedeutet: Das sekundäre Handlungsziel, das dem Direktheitsmaximum implikativ ‚benachbart‘ ist, ist durch eine hohe Direktheit der auf diesen Sachverhalt referierenden A-Aufforderungen charakterisiert. Dagegen sind im AUFF-Schema zum Beispiel zwischen dem Verpflichten und der Präferierung des Sollzustands vor dem Istzustand drei Sachverhalte (Knoten) lokalisiert; die Verbalisierung der Präferierung des Soll- vor dem Istzustand ist also eine sehr indirekte Aufforderung.

Betrachtet man zur Veranschaulichung die zwölf im Abschnitt 2 dieses Kapitels aufgeführten Beispiele zum Rasenmähen, so findet sich auch dort die soeben dargestellte Implikationsstruktur AUFF: Das Beispiel (1) ist eine I-Aufforderung, (2) bis (5) sind V-Aufforderungen; die Aufforderungen (3) bis (5) verweisen auf Bedingungen für die Legitimation des Sprechers, die in Aufforderung (2) thematisiert ist. Die Aufforderungen (6) bis (8) sind A-Aufforderungen, wobei sich (6) auf die sekundäre Zielsetzung des Sprechers selbst, (7) und (8) auf die dafür notwendigen Bedingungen beziehen; (9) bis (11) sind E-Aufforderungen, wobei (9) auf die primäre Zielsetzung des Sprechers und (10) und (11) auf deren notwendige Bedingungen referieren; (12) ist eine H-Aufforderung. Diese zwölf Aufforderungsvarianten zum Rasenmähen ergeben eine Rangreihe sinkender Direktheit, wobei aber die Beispiele (3) bis (5), (7) und (8) sowie (10) und (11) als gebundene Ränge aufgefaßt werden können.

Unter sprachpsychologischen Gesichtspunkten ergeben sich aus der Konstruktion einer Implikationsstruktur AUFF einige theoretische Konsequenzen: 

(1) Man kann unterstellen, daß AUFF nicht nur eine deskriptive (psycholinguistische) Taxonomie von formulierten Aufforderungsvarianten ist, sondern ein von Individuen intern repräsentiertes kognitives Schema (AUFF-Schema) (Vgl. dazu Herrmann, 1983, S. 112 ff..) Menschen erwerben, indem sie aufzufordern lernen, das AUFF-Schema als Wissensstruktur. Wenn ein Sprecher jemanden auffordert, so aktiviert er dieses Schema. Fordert ein Sprecher auf, so impliziert das, daß das von ihm intern repräsentierte AUFF-Schema durch die Merkmale der jeweiligen Kommunikationssituation weitgehend ‚erfüllt‘ (instanziert) ist; die Wissensstruktur AUFF ist also beim Aufforderungshandeln situationsspezifisch konkretisiert. Anders formuliert: Wer auffordert, unterstellt mit erheblicher subjektiver Sicherheit, daß die in einer Kommunikationssituation notwendigen Bedingungen für die Verpflichtung des Partners zureichend stark ausgeprägt sind. Schätzt der Sprecher hingegen die Kommunikationssituation so ein, daß notwendige Bedingungen eindeutig fehlen, so fordert er nicht auf. (Vielleicht versucht er dann, durch vorangestellte strategische Maßnahmen die Kommunikationssituation so zu ändern, daß die noch fehlenden Voraussetzungen für das Auffordern geschaffen werden; vgl. auch Mikula, 1977; Blum-Kulka et al., 1989.) 

Der Sprecher möge eine Kommunikationssituation so beurteilen, daß keine notwendige Bedingung für die Verpflichtung des Partners fehlt. Ist aber diese Kommunikationssituation für ihn noch relativ intransparent und zweifelt er aufgrund seines Informationsstands, ob bestimmte Bedingungen in erfolgversprechender Ausprägung vorliegen (z.B. Zweifel an der hinreichend ausgeprägten Bereitschaft des Partners, die gewünschte Handlung auszuführen), so wählt er eine andere Aufforderungsvariante, als wenn über die zureichende Ausprägung der notwendigen Bedingungen keinerlei Zweifel bestehen (s. unten Abschnitt 5). Je weniger transparent die Situation und je zweifelhafter das zureichende Vorliegen aller notwendigen Bedingungen sind, um so komplexer ist der kognitive Vorgang, aus dem die Verbalisierung einer Aufforderung resultiert, um so mehr muß der Sprecher überlegen („Wie sag ich’s meinem Kinde?“) und um so weniger flüssig formuliert er in der Regel. Greene & Lindsey (1989) und Meyer (1992) berichten über entsprechende Befunde, interpretieren sie aber unter dem Aspekt des ‚face-work‘.

(2) Eine der konventionalen Grundregeln der verbalen Kommunikation besteht darin, beim Sprechen kooperativ zu sein und nichts Irrelevantes zu sagen (vgl. Grice, 1975: „Konversationsmaximen“). Nun möge ein Sprecher beispielsweise sagen: „Kannst du gerade mal kommen?“ Der Partner möge die Situation, in der er diese Äußerung vernimmt, so einschätzen, daß diese Frage (!) irrelevant und damit auch unkooperativ ist, da der Sprecher sehr wohl weiß, daß der Partner kommen kann. Da nun der Partner den Sprecher aber nicht als unkooperativ beurteilt, zieht er die Schlußfolgerung, die Frage sei nicht wörtlich zu nehmen; sie sei nicht als Frage, sondern als Aufforderung gemeint. In dieser Weise kann man das Verstehen indirekter Aufforderungen mit Hilfe des Kooperationsprinzips und des Prinzips, nichts Irrelevantes zu sagen, erklären (Clark & Lucy, 1975). 

(3) Man verbalisiert nie das gesamte AUFF-Schema, sondern immer nur eine (oder wenige) Komponenten (z.B. das Können des Partners). Wie jegliches Sprechen gehorcht also auch das Formulieren von Aufforderungen dem Pars-pro-toto-Prinzip (Laucht, 1979; vgl. Herrmann & Grabowski, 1994). Das bedeutet: Man verbalisiert beim Sprechen immer nur Teile des jeweils Gemeinten. Und das Verbalisieren jeweils genau eines von mehreren Teilen des Gemeinten gibt dem Partner, über die Vermittlung des Gemeinten durch das partielle Verbalisieren hinaus, zusätzliche Information. (Zur Unterscheidung von Meinen und Verbalisieren vgl. Hörmann, 1976.) - Verbalisiert nun der Sprecher eine Aufforderungsvariante, so aktiviert er, wie beschrieben, die gesamte Implikationsstruktur AUFF, und auch der Partner kogniziert mit der Kognition dieser Variante die gesamte AUFF-Struktur. Das bedeutet etwa, daß der Partner, indem er die sprecherseitige Äußerung: „Schließe bitte mal die Tür!“ versteht, beispielsweise inferiert oder inferieren kann, daß der Sprecher meint, der Partner könne die Tür schließen. Und er inferiert zum Beispiel mit dem Verstehen der Äußerung: „Ist es nicht ziemlich kalt hier?“, daß ihn der Sprecher dazu verpflichtet, die Tür zu schließen (vgl. auch Mohr, 1990). Der Partner wird gleichwohl, wie vermerkt, diese Verpflichtung unter Umständen nicht akzeptieren oder ihr nicht nachkommen. Eine Aufforderung zu verstehen, bedeutet jedenfalls, das gesamte AUFF-Schema zu verstehen. Und außerdem erhält der Partner unterschiedliche Zusatzinformationen, indem der Partner beispielsweise entweder sagt: „Schließe die Tür!“ oder aber: „Ist es nicht ziemlich kalt hier?“ (vgl. unten Abschnitt 5). - Die erstaunliche Vielzahl von Aufforderungsvarianten eröffnet somit die Möglichkeit, dem Partner eine Vielzahl von spezifischen Zusatzinformationen zukommen zu lassen.

(4) Am häufigsten realisieren Sprecher das Auffordern durch A-Varianten, besonders durch ‚Wunschfragen‘ (vgl. Blum-Kulka et al, 1989, S. 47), z.B.: „Kannst du mal die Tür schließen?“ Direkte Varianten (insbes. I-, aber auch V-Aufforderungen) sind unmißverständlich; sie sind vom Partner in der betreffenden Kommunikationssituation leicht als Aufforderungen zu verstehen; er kann sie kaum - gewollt oder ungewollt - mit bloßen Feststellungen, Informationsfragen oder dergleichen verwechseln. Solche Varianten können aber, eben wegen ihrer Direktheit, beim Partner auch leicht Reaktanz, d.h. aversive Reaktionen auf die Beeinträchtigung der eigenen Handlungsautonomie, auslösen (Brehm, 1972). V-Aufforderungen kommen generell selten, jedoch gehäuft in rechtlichen Kontexten vor. Sie werden vom Partner zwar fast immer ohne Schwierigkeiten als Aufforderungen verstanden, doch zugleich auch als stark ‚face‘-bedrohend bzw. als inakzeptabel beurteilt (Engelkamp, Mohr & Mohr, 1985). Umgekehrt lösen E- und besonders H-Aufforderungen kaum Reaktanz aus; sie werden aber nicht selten vom Partner (allenfalls vorgeblich) mißverstanden (z.B.: „Ist es nicht ziemlich kalt hier?“ - „Ja, das finde ich auch.“). Mit steigender Indirektheit nimmt also das Mißverstehensrisiko einer Aufforderungsvariante zu, während das Reaktanzrisiko abnimmt. Varianten mittlerer Direktheit bilden so unter dem Gesichtspunkt des kommunikativen Risikos ein Optimum. Dies mag zur Erklärung für die relative Häufigkeit gerade dieser Varianten dienen. Sehr direkte und sehr indirekte Varianten werden nur unter bestimmten Umständen verwendet. Varianten mittlerer Direktheit werden realisiert, wenn keine besonderen Umstände vorliegen oder aber wenn dem Sprecher die kommunikative Gesamtsituation nicht hinreichend transparent erscheint. - Diese Gesichtspunkte werfen die Frage nach der Bedingungsabhängigkeit von Aufforderungsvarianten auf (vgl. auch Held, 1996).

5. Zur Bedingungsabhängigkeit von Aufforderungsvarianten

In einer Vielzahl experi Studien (vgl. dmentellerie Übersicht bei Herrmann & Grabowski, 1994, S. 186-212) stellten sich die folgenden vier situationsspezifischen Determinanten (Determinationsparameter) der sprecherseitigen Auswahl von Aufforderungsvarianten als wesentlich heraus:

· BER: vom Sprecher kognizierte Bereitschaft des Partners, die Handlung h auszuführen;

· KÖN: vom Sprecher kogniziertes Können der Partners, welches zur Ausführung der Handlung h erforderlich ist;

· LEG: vom Sprecher kognizierte Legitimation, den Partner zur Ausführung der Handlung h zu veranlassen; 

· DRIN: vom Sprecher kognizierte Dringlichkeit, das primäre Handlungsziel zu erreichen.

Die vier Determinationsparameter können wie folgt variieren: Schätzt der Sprecher in einer bestimmten Kommunikationssituation die Ausprägung einer Determinante als minimal ein (-), so fordert er nicht auf. Die Determinanten können darüber hinaus entweder eine zweifelsfreie und hohe (+) oder eine geringe bzw. in ihrer Stärke schlecht abschätzbare (zweifelhafte) (?) Ausprägung besitzen. Von den Parameterwerten (+) vs. (?) hängt die Selektion bestimmter Aufforderungsvarianten in signifikantem Ausmaß ab. Es konnte empirisch gesichert werden, daß BER, KÖN, LEG und DRIN für Sprecher tatsächlich relevante Merkmale von Aufforderungssituationen sind, die die Selektion von Aufforderungsvarianten wesentlich mitbestimmen (Winterhoff-Spurk, Mangold & Herrmann, 1982). LEG und BER spielen nach den bisherigen Erfahrungen für die Selektion von Aufforderungsvarianten die größte Rolle.

Der Zusammenhang von Mustern aus Determinationsparametern (DRIN, BER, KÖN, LEG) und Klassen von Aufforderungsvarianten (I, V, ... H) wurde mit Hilfe von Feldexperimenten (z.B. Winterhoff-Spurk & Frey, 1983) und Laborexperimenten, vor allem experimentellen Spielen, untersucht (Herrmann & Grabowski, 1994, S.186 ff.). Zur Veranschaulichung soll ein solches Experiment kurz beschrieben werden.

Detektivexperiment (Herrmann, 1983, S. 139 f.): An einem Spiel, das Ähnlichkeit mit dem bekannten Monopoli-Spiel hat, nehmen drei Personen teil: Der Experimentator ist der Spielleiter, ein Konfident des Versuchsleiters und eine Versuchsperson spielen gegeneinander. (Die Versuchsperson hält den Konfidenten für eine zweite ‘naive’ Versuchsperson.) Die beiden Spieler befinden sich in der Rolle von Detektiven, die Aufträge ausführen müssen. In das Spiel wurde eine Situation eingebaut, in der die Versuchsperson eine Pistole dringend benötigt (DRIN+). Die Versuchsperson muß den Konfidenten auffordern, ihm diese Pistole zu überlassen. Der Konfident ist in einer Lage, die ihn nicht zweifelsfrei bereit sein läßt, die Pistole herauszurücken (BER?). In einer ersten von zwei Versuchsvarianten ist die Versuchsperson hoch legitimiert, die Pistole vom Mitspieler zu verlangen; sie gehört der Versuchsperson (LEG+). In einer zweiten Versuchsvariante ist die Legitimation der Versuchsperson zweifelhaft; sie muß sich die Pistole beim Mitspieler, der ihr Eigentümer ist, ausleihen (LEG ?). (Der Parameter KÖN wurde in diesem Experiment nicht berücksichtigt.) Das Spiel wurde mit 144 männlichen Versuchspersonen (Studenten und älteren Schülern) durchgeführt. Es ergab sich das folgende Ergebnis: Beim Vorliegen des Determinantenmusters DRIN+ & BER? & LEG+ verwendeten 32 % der Versuchspersonen A-Aufforderungen (ganz überwiegend ‚Wunschfragen‘), die übrigen 68 % wählten andere Varianten, vor allem I- und V-, daneben aber auch einige E-Aufforderungen. Beim Vorliegen von DRIN+ & BER? & LEG? verwendeten 68% der Versuchspersonen A-Aufforderungen, vor allem „Wunschfragen“, die übrigen 32 % verwendeten andere Varianten, unter anderem E-Aufforderungen. (Dieser Unterschied ist statistisch hochsignifikant.)

Bei zweifelhafter partnerseitiger Bereitschaft beeinflußt also in hohem Maße die eigene Legitimation die Variantenwahl: Fühlt man sich zweifelsfrei legitimiert, so erzeugt man seltener ‚Wunschfragen‘, man bevorzugt direkte Aufforderungen. Ist man jedoch in Hinsicht auf die eigene Legitimation unsicher, so produziert man gehäuft ‚Wunschfragen‘. - Das Experiment wurde unter der geänderten Bedingung wiederholt, daß der Partner jeweils ohne allen Zweifel zur Hergabe der Pistole bereit war (BER+): Sowohl bei LEG+ als auch bei LEG? - Man kann zusammenfassen, daß sehr direkte Aufforderungen in der Regel unter der Bedingung zweifelhafter Bereitschaft und zweifelsfreier Legitimation (BER? & LEG+) zustande kommen. Bei anderen Kombinationen von BER und LEG dominieren ‚Wunschfragen‘, also Aufforderungen mittlerer Direktheit.

Eine größere Anzahl von experimentellen Studien ähnlicher Art erbringt insgesamt das folgende Ergebnisbild (Herrmann & Grabowski, 1994, S.186 ff.):

(i) Als Standardsituationen werden häufige, übliche Aufforderungssituationen verstanden, in denen die Ansprüche des Sprechers an den Partner (und auch die Bedrohung seines ‚face‘) sehr gering sind und der Sprecher die Bereitschaft des Partners und seine eigene Legitimation entsprechend hoch eingeschätzt (BER+ & LEG+). Hier dominieren E-Aufforderungen (und Ellipsen, z.B. „FAZ bitte!“). - Besteht in Standardsituationen dennoch einiger Zweifel am Können des Partners, so gesellen sich zu den E-Aufforderungen A-Aufforderungen (zumeist mit markanter Frageintonation).

(ii) Nichtstandardsituationen sind nicht häufig und nicht üblich; sie stellen höhere Anforderungen an den Partner (und gehen so auch mit einer stärkeren Bedrohung des ‚face‘ einher). (Vgl. Blum-Kulka et al., 1989; Canary, Cody & Marston, 1987; Grabowski-Gellert & Winterhoff-Spurk, 1988; Meyer, 1992.) Entsprechend ist die Bereitschaft des Partners nunmehr zweifelhaft (BER?). Ist die eigene Legitimation in Nichtstandardsituationen hoch (LEG+), so wählt der Sprecher direkte I- und V-Aufforderungen. Kogniziert er seine Legitimation hingegen als schwach (LEG?), so dominieren A-Aufforderungen, bei denen, wie berichtet, das Verhältnis von Mißverstehens- und Reaktanzrisiko am günstigsten ist.

(iii) Unter der Bedingung sehr hoher Dringlichkeit (DRIN++) produziert der Sprecher bevorzugt Ellipsen (z.B. Hilferufe), auch expressive Laute und nonverbale Äußerungen. In diesen Fällen spielen die übrigen Determinationsparameter keine Rolle. („Not kennt kein Gebot.“)

Bei allen diesen Zusammenhängen handelt es sich um statistisch gesicherte Verhaltenstendenzen, die aber nicht in jedem individuellen Einzelfall manifestiert werden. Man kann den komplexen Einfluß der Determinanten wie in Abbildung x-2 zusammenfassen.


Abb. x-2: Einige statistische Zusammenhänge zwischen den Ausprägungen „hoch, zweifelsfrei“ (+) beziehungsweise „mäßig, fraglich“ (?) der Situationsparameter DRIN (Dringlichkeit), LEG (Legitimation), BER (Bereitschaft) und KÖN (Können) und produzierten Aufforderungsvarianten.

Der kognitive Vorgang der Auswahl von Aufforderungsvarianten unter der berichteten komplexen Wechselwirkung der Determinationsparameter DRIN, BER, KÖN und LEG läßt sich theoretisch als parallel-distributiver Prozeß und unter Verwendung des Konzepts des constraint satisfication konzeptualisieren. Die Determinationsparameter werden also nicht, wie man aus Abb. x-2 allenfalls entnehmen könnte, ‚seriell abgearbeitet‘ (vgl. dazu Herrmann, 1997).

6. Weitere Variationsarten
Neben den bisher dargestellten Variationen von Aufforderungsvarianten können drei weitere Variationsarten unterschieden werden:

(1) Jede Aufforderungsvariante kann mit Hilfe sprachlicher Modifikatoren zugeschärft oder aufgeweicht werden (Weydt, 1989; Winterhoff-Spurk & Grabowski-Gellert, 1987): „Kannst du verdammt noch mal endlich die Tür zumachen?“ vs. „Könntest du vielleicht einmal bitte die Tür schließen?“ Die Neigung zur Verwendung von ‚Weichmachern‘ („downgraders“) , die einer Aufforderung beliebiger Direktheit zusätzliche Höflichkeit verleihen („bitte“, „vielleicht einmal“, „falls es Ihnen nichts ausmacht“ usf.), variiert stark von Einzelsprache zu Einzelsprache. Zum Beispiel spielen ‚Weichmacher‘ im Englischen eine sehr viel größere Rolle als im Hebräischen oder auch in der argentischen Variante des Spanischen (Blum-Kulka et al., 1989, S. 62 f.). Italiener verwenden im Vergleich zu Franzosen häufiger ritualisierte Beschwichtigungsformeln (Held, 1996, S. 380 f.).

(2) Den Aufforderungsvarianten können explizite Entschuldigungen, Rechtfertigungen, Begründungen und dergleichen vor- und auch nachgeschaltet werden. So entstehen komplexe Aufforderungen (Blum-Kulka et al, 1989; Greene & Lindsey, 1989; Herrmann, 1982; Kasper, 1990; Mikula,1977; vgl. auch Mikula, 1989; Mohr, 1990.) Komplexe Aufforderungen treten gehäuft dann auf, wenn der Sprecher eine oder mehrere notwendige Bedingungen (s. oben) für einfache Aufforderungen als nicht vorliegend einschätzt (z.B. BER-). Auch die Neigung zu komplexen Aufforderungen hängt von Einzelsprachen bzw. und von den kulturellen Eigenarten der jeweiligen Sprachgemeinschaft ab. So neigen Franzosen, vergleicht man sie mit Italienern, in höherem Maße zu einleitenden Entschuldigungen und zu Begründungen (Held, 1996, S. 380 f.). 

(3) Aufforderungen können, wie zu Anfang berichtet, in systematischer Kombination mit nonverbalen Aufforderungskomponenten auftreten, wobei spezifische Muster aus verbalen und nonverbalen Komponenten darüber bestimmen, ob der Partner die Sprechhandlung des Auffordernden als Aufforderung versteht und ob er die Aufforderung akzeptiert und ausführt (Grabowski-Gellert & Winterhoff-Spurk, 1988; vgl. Herrmann & Grabowski, 1994, S. 205 ff.).

Literatur

Austin, J.L. (1962). How to do things with words. Oxford: Oxford University Press.

Baxter, L.A. (1984). An investigation of compliance-gaining as politeness. Human Communication Research, 10, 427-456.

Blum-Kulka, S. (1985). The multifunctionality of discourse markers: The case of requests. Theoretical Linguistics, 12 (213), 213-229.

Blum-Kulka, S. (1987). Indirectness and politeness in requests: Same or different? Journal of Pragmatics, 11, 145-160.

Blum-Kulka, S., Danet, B. & Gherson, R. (1985). The language of requesting in Israeli society. In J. Forgas (Ed.), Language and social situation (pp.113-141). New York: Springer.

Blum-Kulka, S., House, J. & Kasper, G. (Eds.).(1989). Cross-cultural pragmatics: Requests and apologies. Norwood, N.J.: Ablex Publishing Corporation.

Brehm, J.W. (1972). Responses to loss of freedom: a theory of psychological reactance. Morristown, N.Y.: General Learning Press.

Brown, P. & Levinson, S. (1978). Universals of language usage: Politeness phenomena. In E. Goody (Ed.), Questions and politeness (pp.56-324). Cambridge, England: Cambridge University Press.

Brown, P. & Levinson, S. (1987). Politeness: Some universals in language usage. Cambridge, England: Cambridge University Press. 

Brown, R. & Gilman, A. (1989). Politeness theory and Shakespeare’s four major tragedies. Langage in Society, 18, 159-212.

Canary, D.J., Cody, M.J. & Marston, P.J. (1987). Goal types, compliance-gaining and locus of control. Journal of Language and Social Psychology, 5, 249-269.

Clark, H.H. & Lucy, P. (1975). Understanding what is meant from what is said: A study of conversationally conveyed requests. Journal of Verbal Learning and Verbal Behavior, 14, 56-72.

Edmonson, W. & House, J. (1981). Let´s talk and talk about it: A pedagogic interactional grammar of English. München: Urban & Schwarzenberg.

Engelkamp, J., Mohr, G. & Mohr, M. (1985). Zur Rezeption von Aufforderungen. Sprache & Kognition, 2, 65-75.

Garvey, C. (1975). Requests and responses in children’s speech. Journal of Child Language, 2, 41-63.

Geiger, Th. (1964). Vorstudien zu einer Soziologie des Rechts. Neuwied: Luchterhand.

Goffman, E. (1967). Interaction ritual: Essays on face-to-face behavior. New York: Anchor Books.

Gordon, D. & Lakoff, G. (1971). Conversational postulates. Papers from the Seventh Regional Meeting (pp.63-84). Chicago: Chicago Linguistic Society.

Grabowski-Gellert, J. & Winterhoff-Spurk, P. (1988). Your smile is my command: Interaction between verbal and nonverbal components of requesting specific to situational characteristics. Journal of Language and Social Psychology, 7, 229-242.
Greene, J.O. & Lindsey, A.E. (1989). Encoding processes in the production of multiple goal messages. Human Communication Research, 16, 120-140.

Grice, H.P. (1975). Logic and conversation. In P. Cole & J.L. Morgan (Eds.), Syntax and semantics, vol. 3: Speech acts (pp.41-58). New York: Seminar Press.

Harras, G. (1983): Handlungssprache und Sprechhandlung. Eine Einführung in die handlungstheoretischen Grundlagen. Berlin: de Gruyter.

Held, G. (1996). Two polite speech acts in contrastive view: Aspects of the realization of requesting and thanking in French and Italian. In M. Hellinger & U. Ammon (Eds.), Contrastive Sociolinguistics (pp.363-384). Berlin: Mouton de Gruyter.

Herrmann, Th. (1980). Sprechhandlungspläne als handlungstheoretische Konstrukte. In H. Lenk (Hrsg.), Handlungstheorien interdisziplinär. Band 1 (S.361-379). München: Fink.

Herrmann, Th. (1981). Zur situativen Determination der Handlungsaufforderung. Experimentalpsychologische Analyse eines Dialogsegments. In P. Schröder & H. Steger (Hrsg.), Dialogforschung (= Sprache der Gegenwart, Bd. 54) (S.472-492). Düsseldorf: Schwann.

Herrmann. Th. (1982). Language and situation: The pars pro toto priciple. In C. Frazer & K. Scherer (Eds.), Advances in the social psychology of language (pp.123-158). Cambridge, England: Cambridge University Press.

Herrmann, Th. (1983). Speech and situation. A psychological conception of situated speaking. Berlin-Heidelberg-New York: Springer.

Herrmann, Th. (1997). Wissen und sprachliches Handeln. In H. Mandl (Hrsg.). Bericht über den 40. Kongreß der Deutschen Gesellschaft für Psychologie in München 1996 (14-27). Göttingen: Hogrefe.

Herrmann, Th. & Grabowski, J. (1994) Sprechen. Psychologie der Sprachproduktion. Heidelberg: Spektrum Akademischer Verlag.

Holtgraves, Th. & Yang, J.-N. (1990). Politeness as universal: Cross-cultural perceptions of request strategies and inferences based on their use. Journal of Personality and Social Psychology, 59 (4), 719-729.

Hörmann, H. (1976). Meinen und Verstehen. Grundzüge einer psychologischen Semantik. Frankfurt: Suhrkamp.

Kasper, G. (1990). Linguistic politeness: Current research issues. Journal of Pragmatics, 14, 193-218.

Laucht, M. (1979). Untersuchungen zur sprachlichen Form des Aufforderns. In W. Tack (Hrsg.), Bericht über den 31. Kongreß der Deutschen Gesellschaft für Psychologie (S.89-91). Göttingen: Hogrefe.

Lewis, D. (1975). Konventionen. Eine sprachpsychologische Abhandlung. Berlin: de Gruyter.

Meyer, J.R. (1992). Fluency in the production of requests: Effects of degree of imposition, schematicity and instruction set. Journal of Language and Social Psychology, 11 (4), 233-251.

Mikula, G. (1977). Bitteformulierung und Hilfeleistungsverhalten (Berichte aus dem Institut für Psychologie der Universität Graz). Universität Graz: Institut für Psychologie.

Mikula, G. (1989). Influencing food preferences of children by „if - then“ type instructions. European Journal of Social Psychology, 19, 225-241.

Mohr, G. (1990). Kontexteffekte beim Verstehen wesentlicher und unwesentlicher Aufforderungen. Sprache & Kognition, 9, 26-36.

Searle, J.R. (1975). Indirect speech acts. In P. Cole & J. Morgan (Eds.), Syntax and semantics, vol. 3: Speech acts (p.59-82). New York: Academic Press.

Searle, J.R. (1976). A classification of illocutionary acts. Language in Society, 5, 1-23.

Weigand, E. (1984). Lassen sich Sprechakte grammatisch definieren? In G. Stickel (Hrsg.), Pragmatik in der Grammatik. Jahrbuch des Instituts für deutsche Sprache 1983 (Sprache der Gegenwart, Bd.60) (S.65-91). Düsseldorf: Schwann.

Weizman, E. (1989). Requestive hints. In Blum-Kulka, S., House, J. & Kasper, G. (Eds.), Cross-cultural pragmatics: Requests and apologies (pp.71-93). Norwood, N.J.: Ablex Publishing Corporation.

Weydt, H. (1989). Sprechen mit Partikeln. Berlin: de Gruyter.
Wierzbicka, A. (1985). Different cultures, different languages, different speech acts. Journal of Pragmatics, 9, 145-178.

Winterhoff-Spurk, P. (1983). Die Funktionen von Blicken und Lächeln beim Auffordern. Eine experimentelle Untersuchung zum Zusammenhang von verbaler und nonverbaler Kommunikation. Frankfurt a.M.: Lang.

Winterhoff-Spurk, P. (1985). Die Mimik in Aufforderung und Bericht. Zum Zusammenhang verbaler und nonverbaler Kommunikation. Zeitschrift für Semiotik, 7, 155-174.

Winterhoff-Spurk, P. (1986). Psychologische Untersuchungen zum Auffordern. Studium Linguistik, 19, 48-60.

Winterhoff-Spurk, P. & Frey, Ch. (1983). Auffordern am Zeitungskiosk: Eine Feldstudie (Arbeiten der Forschungsgruppe „Sprache und Kognition“ am Lehrstuhl Psychologie III der Universität Mannheim, Bericht Nr.28). Universität Mannheim: Lehrstuhl Psychologie III.

Winterhoff-Spurk, P. & Grabowski-Gellert, J. (1987). Nonverbale Kommunikation und die Direktheit von Direktiva: Der Ton macht die Musik! Sprache & Kognition, 6, 138-149.

Winterhoff-Spurk, P., Mangold, R. & Herrmann, Th. (1982). Zur kognitiven Rekonstruktion von Aufforderungssituationen (Arbeiten der Forschungsgruppe „Sprache und Kognition“ am Lehrstuhl Psychologie III der Universität Mannheim, Bericht Nr.20). Universität Mannheim: Lehrstuhl Psychologie III.







 











?





+





E-Aufforderungen, Ellipsen





Ellipsen („Hilfe!“), nonverbale Äußerungen





?





V-, I-Aufforderungen, komplexe Aufforderungen





DRIN





sonst





?





A-Aufforderungen





LEG





A-Aufforderungen 


(mit Frageintonation)





BER





KÖN





sehr hoch





+





+








_1035470511.doc







                                                                                                                                                                



















 (UNTERSTELLEN (S (KÖNNEN (P (h)))))



                                                                                              (WOLLEN (S (P (h))))



 (UNTERSTELLEN (S (WOLLEN (P (h)))))







(PRÄFERIEREN (S (Z vor non-Z)))







       (UNTERSTELLEN (S (non-Z)))



















(UNTERSTELLEN (S (BEDINGUNGEN VON Z)))







(WOLLEN (S (Z)))







                                                                       











(DÜRFEN (S (VERPFLICHTEN (S (P (h))))))







     (VERPFLICHTEN (S (P (h))))







 H







   I







  V  







 A







  E























      (UNTERSTELLEN (S (N [X,Y])))







 (UNTERSTELLEN (S (S ist ein X)))







 (UNTERSTELLEN (S (P ist ein Y)))











_976436946.doc







 EINBETTEN Word.Picture.6  
                                                         (UNTERSTELLEN (S (BEDINGUNGEN VON Z)))






      (PRÄFERIEREN (S (Z vor non-Z)))



      (UNTERSTELLEN (S (non-Z))) 



                                                                                      (WOLLEN (S (Z)))



                                                                                       (UNTERSTELLEN (S (KÖNNEN (P (h))))


                                                                                       (UNTERSTELLEN (S (WOLLEN (P (h))))



          (WOLLEN (S (P (h)))






            (UNTERSTELLEN (S (N [X,Y])))    



            (UNTERSTELLEN (S (S IST EIN X)))


            (UNTERSTELLEN (S (P IST EIN Y)))






                                                                                    (VERPFLICHTEN (S (P (h)))



      N














  E









A2









 A1









  I














_971011466.doc


�








_971011467.doc


�











