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EINFUHRUNG

Der erste Eindruck wird ist ein Teil der Personenwahrnehmung aus der Sozialpsychologie. Dazu ein kleines
Schaubild, wie ,falsch” wir Aufgrund unserer Erfahrung Dinge wahrnehmen.i

ABB. 1 ENTNOMMEN AUS: FISCHER & WISWEDE - GRUNDLAGEN DER SOZIALPSYCHOLOGIE S. 171

DEFINITIONEN

Der erste Eindruck-Effekt wird zusammen mit dem spaterer Eindruck-Effekt zum Oberbegriff Reihenfolge-
Effekt zusammengefasst. Der Erste Eindruck ist von beiden allerdings der wichtigste bzw. Starksteii

Erster Eindruck-Effekt (primacy effect): Tendenz, dass zu einem fritheren Zeitpunkt erhaltene Information
einen stirkeren Einfluss auf Beurteilungs- und Gedichtnisleistungen hinsichtlich Personen, Objekten oder
Sachverhalten hat als zu einem spiteren Zeitpunkt erhaltene.ii

Letzter Eindruck-Effekt (recency effect): Tendenz, dass zu einem spéteren Zeitpunkt erhaltene Information
einen stirkeren Einfluss auf Beurteilungs- und Gedéchtnisleistungen hinsichtlich Personen, Objekten oder
Sachverhalten hat als zu einem friiheren Zeitpunkt erhaltene.iv

STUDIEN

RECENCY-EFFEKTY
Es wurden in zahlreichen Studien, insbesondere von Norman Anderson sowie Edward Jones & Steven
Berglas, zusammenfassend folgende Punkte zusammengetragen.

Der letzte Eindruck dominiert nur dann, wenn:

e die ersten Eindriicke vor langerer Zeit auftraten
e der letzte Eindruck deutlich negativer war
e essich um einen Lernprozess handelt

PRIMACY-EFFEKT
Die Forschungen zum Primacy-Effekt gehen bis in die erste Hilfte des 20. Jahrhunderts zuriick. Dabei gab
es einige interessante Ergebnisse:
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ABRAHAM S. LUCHINSVi

In einer Studie mit 4 Versuchsgruppen (davon 2 als Kontrollgruppen), wurde den VG (Versuchsgruppen)
eine lingere Situation in einem Laden geschildert, die einmal eine extravertierte und einmal eine
introvertierte Person darstellte. Dabei wurde in den VG die Reihenfolge der Situationen umgekehrt. In den
Kontrollgruppen wurde nur eine der Situationen geschildert. Als Ergebnis konnte festgehalten werden, dass
der gewonnene Eindruck in den Versuchsgruppen von der Reihenfolge der Situation abhingt. Die zuerst
geschilderte Situation iiberwiegt.

BORKENAU & LIEBLERViii
Es wurden 100 Personen (ZP) dabei gefilmt, wie sie einen Raum durchschreiten, sich auf einen Stuhl setzten
und einen Standardtext vorlesen. Diese Personen wurden gebeten, sich nach dem Fiinf-Faktoren-Modell von

Norman (Extraversion, soziale Vertrdglichkeit, Gewissenhaftigkeit, emotionale  Stabilitdt,
Intellekt/Kultur/Offenheit) einzuschitzen (Selbstbild).

24 Personen (UP) bekamen danach eine der folgenden Informationen von den gefilmten: (a) Videofilm mit
Ton, (b) Videofilm ohne Ton, (c) Standbild oder (d) reine Audioaufnahme. Aufgrund dieses ersten Eindrucks
mussten sie nun die ZP‘s nach korperlichen Merkmalen sowie nach 20 Eigenschaften beurteilen.

Je nach Art der Informationen, die die UP bekamen, variierte zwar die Validitét, die Reliabilitit war jedoch
dieselbe. Insgesamt waren Einschitzungen iiber Extraversion und Gewissenhaftigkeit am richtigsten.
Extraversion wurde stark mit dem AusmaB des Lichelns sowie mit der Lautstdrke der Stimme verbunden;
Gewissenhaftigkeit mit korrekter Kleidung.

BEISPIELIx

Wie die Studien bereits zeigten, entwickeln wir aufgrund weniger Informationen und Eindriicke ein Bild
einer Person. Wie sich dieser erste Eindruck im Weiteren auswirken kann, zeigt folgendes Beispiel.

Sie sind in einem Kaufhaus und beobachten einen Menschen (Skip) entweder dabei, wie er einem kleinen
Maidchen aufhilft, das hingefallen ist, oder, wie er ein kleines Madchen umst68t, ohne ihr aufzuhelfen. Skip
geht dann zu einem Verkdufer hin und verlangt in irgendeiner anderen Angelegenheit den Geschaftsfiithrer
zu sprechen. Der Verkaufer zogert, aber Skip besteht darauf, den Geschiftsfilhrer zu sprechen. Der
Geschiftsfithrer erscheint und Skip beschwert sich. Der Geschiftsfithrer spricht mit Skip, der schlieflich
zufrieden scheint. Die Tabelle hier soll zeigen, welche Auswirkungen dieser erste Eindruck
(sympathisch/unsympathisch) auf unsere weiteren Beobachtungen haben kann.

1A. Hilft dem Madchen auf Sympathisch

1B. StoBt Madchen um Unsympathisch

2. Verlangt den Geschéftsfiihrer zu sehen Selbstsicher Uniiberlegt Kiithn

3. Besteht darauf, den Geschéftsfiihrer zu sehen Beharrlich Stur Entschlossen
4. Beschwert sich beim Geschiftsfiihrer Anklagend Norgelnd Entschlossen
5. Lasst sich beschwichtigen Flexibel Schwankend Aufgeschlossen
SITUATIONEN

In vielen Lebenssituationen kann es auf den ersten Eindruck ankommen:

e Bewerbungsgesprich

e Priifungen (miindlich oder schriftlich sowie bekannter oder unbekannter Priifer)
e Kennenlernen von Personen

e Marketing

e Kaufentscheidungsprozess
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