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Gut gelaunt und leicht beeinflufbar?

Summungseinfliisse auf die Verarbeitung

persuasivert Kommunikation

Herbert Bless, Gerd Bohner und Norbert Schwarz

Vor dem Hintergrund neuerer Modelle zur Ein-
stellungsinderung werden potentielle Auswir-
kungen der emotionalen Befindlichkeit auf die
Verarbeitung  persuasiver Kommunikattonen
diskutiert und mit vorliegenden empirischen
Untersuchungen konfrontiert. Die Befunde ze1-
gen iberemnsiimmend, daf die Wabrscheinlich-
keit ewner ausgeprigien inhalisbezogenen Verar-
bettung in guter Stimmung geringer ist als i
schlechter Stimmung. Insbesondere zeigt sich,
daf Personen, die sich zum Zeupunkt der
Rezeption der Botschaft in guter Stimmung be-
finden, wenmger xwischen stichhaltigen und
weniger stichhaltigen Argumenten differenzie
ren als Personen in schlechter Stimmung. Gute
Stimmung zum Urtedszeitpunkt fiibrt zur Be-
vorzugung emfacher vor differenzierten Repri-
sentationen einer Botichafi. Beides steht 1m En-
klang mit Modellen zur Wechselwirkung von
Emotion und Kognition, die von emner Tendenz
zur Vereinfachung kognitiver Verarbettungspro-
zesse im guter Stimmung ausgehen. Anwen-
dungsbezogene Aspekte dieser Befunde werden
diskutiert.

Im Allag ist hiufig zu beobachten. daf Beeinflus.
sungsversuche mit Bestrebungen einhergehen. die
Stimmung des Publikums zu verbessern. So pressen
z. B. Werbefachleute ein Produkt mit summungs.
induzierenden Bildern oder Musik an. Rhetorikichr-
bicher empfehlen uns, Reden mit einem guren Witz
zu beginnen. und Kinder bitten ihre Eltern hieber
dann um einen Gefallen. wenn sich die Eltern in
guter statt in schlechter Summung befinden In der
Tat scheinen wir meist anzunchmen. da8 gutgelaun.
te Personen leichter zu beeinflussen sind als schiecht-

gelaunte. Aus Sicht der wissenschafilichen Psycholo-
gie stellt sich die Frage, ob diese Alliagstheotic zu-
tnifft. Gelingt es Kommunikatoren bei guigestumm.
ten Reziptenten tatsichlich eher, eine Finstellungs-
inderung in threm Sinn herbeizufithren? Betichten
2. B. Zuschauer ciner Werbhesendung eine positivere
Einstellung zu dem prisentierten Produkt, wenn sie
sich in guter Summung befinden?

Im vorhiegenden Benrag berichten wir iber cine
Reihe expetimenteller Untersuchungen zum Zusam.
menhang von Summung und Beemnflulbatkeit. Wit
stellen dazu runichst neuere Modelle der Einstel-
lungsinderung vor und diskuueren, wie mogliche
Summungseinfliisse im Rahmen dieser Ansatze kon-
zeprualisiert werden konnen  Anschhiefiend evaluse.
ren wir cine Rethe konkurrierender Hypothesen im
Licht empirischer Befunde

Der theoretische Rahmen:
Zwei unterschiedliche Wege
zur Einstellungsinderung

Unsere Alliagserfahrung und zahlreiche experimen.
telle Untersuchungen zeigen, dafl persuzuve Bot.
«haften nicht immer gleich intensiv veratbeitet
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werden. Manchmal denken die Rezipienten sehr aus-
fithrlich tiber eine Kommunikation nach, setzen den
Inhalt in Beziehung zu ihrem eigenen Vorwissen und
versuchen, pro und contra abzuwigen. Andererseits
werden Kommunikationen hiufig sehr oberflichlich
verasbeitet, und eine Elaboration des Inhalts bleibt
weitgehend aus. Neuere Persuasionstheorien wie das
"Elaboration Likelihood Model” von Petty & Caciop-
po (19864, b) oder das "Heuristic/ Systematic Model
of Persuasion” von Chaiken (1980, 1987; Chaiken,
Liberman & Eagly, 1989) unterscheiden deshalb zwi-
schen zwei ldealtypen der Verarbeitung persuasi-
ver Kommunikationen. Wenn Einstellungsurteile
auf einer sorgfiltigen und intensiven Auseinander-
setzung mit dem Inhalt der Kommunikation beru-
hen, so wird dies als ,,zentraler Weg der Persuasion”
(Petty & Cacioppo, 1986a, b) oder als ,,systematische
Verarbeitung” (Chaiken, 1987) bezeichnet. Die Vor-
aussetzung fiir diesen Weg ist eine austeichende Moti-
vation und Fihigkeit des Rezipienten, die Details der
Kommunikation inhaltlich zu verarbeiten. Das Aus-
mafl der Einstellungsinderung wird in diesem Fall
durch die Art der Gedanken bestimmt, die die Emp-
finger in Reaktion auf die Botschaft generieren. Da
qualitativ starke Argumente cher befiirwortende und
qualitativ schwache Argumente eher ablehnende Ge-
danken evozieren, fiihre eine systematische Elabo-
ration des Inhalts zu mehr Zustimmung nach star-
ken als nach schwachen Argumenten. Z. B. sollte
in Reaktion auf einen Werbefilm ein Produkt umso
positiver beurteilt werden, je stirker die prisentiet-
ten inhaltlichen Argumente (z. B. Preis-Leistungs-
vethiltnis) sind.

Wenn allerdings die Motivation und/oder die
Fihigkeit zur Verarbeitung gering ist, verzichten Re-
zipienten auf eine sorgfiltige Elaboration des Inhalts
(Petty & Cacioppo, 19864). Thre Einstellungsurteile
beruhen dann primir auf nichiinbaltlichen Merkma-
/en (sogenannten "cues”), wie z. B. dem vermuteten
Sachverstand oder der Attraktivitit des Kommunika-
tors, Diese ,cinfachere” Variante der Bildung cines
Einstellungsurteils wurde von Petty & Cacioppo
(19864, b) als , peripherer Weg” bezeichnet. Chai-
ken (1987) nimmt ecine genauere Differenzierung
dieses peripheren Wegs vor und unterscheidet weiter
zwischen ,heuristischer Verarbeitung” und anderen
vermittelnden Mechanismen, wie z. B. der klassi-
schen Konditionierung. Die cher oberflichliche Ver-
arbeitung auf dem peripheren Weg reduziert den
Einflu der inhaltlichen Qualitit der Argumente.
Liegt dieser Weg vor, so sollte z. B. ein attraktiver
Kommunikator positivete Einstellungen zu einem
Produk: bewirken kénnen als ein unattraktiver Kom-
munikator, wihrend sich gleichzeitig der Einflug§ der
Qualitit der Argumente verringert.

Diese Konzeptualisierung des Persuasionsprozes-
ses macht deutlich, daf der Einflufl zahlreicher Va-
riablen nur im Zusammenhang mit der inhaltdlichen
Qualitit der Argumente vothersagbar ist. So kann
2. B. eine Verringerung der Verarbeitungskapazitit
durch Ablenkung des Rezipienten wihrend der Dar-
bietung der Botschaft das Ausmafl an Einstellungsan-
derung sowohl ethohen wie reduzieren: Wenn die
prisentierten Argumente schwach sind, sollte die
Ablenkung des Publikums ihre Wirksamkeit erho-
hen, da sie mit der Generierung von Gegenargumen-
ten interferiert. Sind die Argumente hingegen stich-
haltig, resultiert Ablenkung in einer Reduktion des
Persuasionseffektes, da sie ebenso die Generierung
zustimmender Gedanken behindert (zum Uberblick
siche Petty & Brock, 1981). Will man die Wirkung
einer gegebenen Variable vothersagen, muff man ge-
mifl diesen Modellen sowoh ihren potentiellen Ein-
fluff auf die Verarbeitungsmotivation und -fihigkeit
der Rezipienten in Wechelwitkung mit der Qualitit
der Argumente beriicksichtigen, wie — bei geringer
Motivation und/oder Fihigkeit — cine potenticlle
Nutzung det Variable als "cue” in Rechnung stellen.
Infolge der potentiell unterschiedlichen Auswirkun-
gen der gleichen Variablen erlauben diese Modelle
daher auch e¢ine Integration von anscheinend wider-
spriichlichen Befunden.

Diese Konzeptualisierung des Persuasionsprozes-
ses verweist auf unterschiedliche Einflufiméglichkei-
ten der Stimmung des Rezipienten, die mit unter-
schiedlichen Modellen der Wechselwitkung von Emo-
tion und Kognition kompatibel sind. Insbesondere
konnten Stimmungen a) als periphere Merkmale her-
angezogen wetden, b) beeinflussen, welche Inhalte
bei der Elaboration besonders leicht verfiigbar sind,
und c) das AusmaR der kognitiven Elaboration selbst
moderieren. Schwarz, Bless und Bohner (im Druck)
bieten eine ausfiihrliche Diskussion dieser Moglich-
keiten, die wir hier kurz zusammenfassen.

Stimmung und Persuasion
Konkurrierende Hypothesen

Die einfachste Variante:
Stimmung als peripheres Merkmal

Der eingangs erwihnten Alltagstheorie zufolge soll-
ten Becinflussungsversuche generell erfolgreicher
sein, wenn sich die Rezipienten in guter Stimmung
befinden. Im Rahmen der diskutiercen Modelle zur
Einstellungsinderung entspriche dies der Annahme,
daf Stimmungen als periphere Hinweise dienen. Evi-
denz fiir diese Vermurung findet sich in zahlreichen
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lerntheoretisch orientierten Untersuchungen sowie in
Arbeiten zum Einflufl von Stimmungen auf evalua-
tive Urteile. So berichteten Personen etwa positivere
(bzw. negativere) Einstellungen gegeniiber verbalen
Konzepten, die wiederholt mit positiven (bzw. nega-
tiven) Stimuli gepaart wurden (z.B. Razran, 1940;
Staats & Staats, 1957, 1958; Staats, Staats & Craw-
ford, 1962). Nimmt man an, dafl die unkonditionier-
ten Reize die Stimmung der Rezipienten beeinflufi-
ten, sind diese Befunde mit der Hypothese eines peri-
pheren Einflusses von Stimmungen kompatibel. Aller-
dings lifit das in diesen Arbeiten verwendete Material
offen, ob solche Effekte auf Situationen beschrinkt
sind, in denen wenig oder keine inhaltliche Informa-
tion verfiigbar ist, oder ob sie auch dann auftreten,
wenn komplexere Botschaften dargeboten werden.

Die Annahme, daf der Stimmung 3elbst ein in-
formativer Wert zukommt, fiithrt zu dhnlichen Vor-
hetsagen. Dieser Uberlegung zufolge kénnen Perso-
nen komplexe Urteilsaufgaben vereinfachen, indem
sie, gemifl einer "How do feel about it?”-Heuristik,
ihre emotionale Reaktion auf das Urteilsobjekt als In-
formationsbasis heranziehen (Schwarz, 1987, 1988;
Schwarz & Clore, 1983, 1988). Da es oft schwerfillt,
zwischen der emotionalen Reaktion auf das Utteils-
objekt und bereits zuvor bestchenden Stimmungszu-
stinden zu differenzieren, ist es méglich, daf letzte-
re filschlicherweise als Reaktion auf die persuasive
Kommunikation wahrgenommen werden. In guter
Stimmung sollte dies, unabhingig von der Qualitit
der Argumente, zu positiveren Urteilen fithren als in
schlechter Stimmung, insbesondere wenn die Verar-
beitung durch ein geringes Mafl an inhaltlicher Ela-
boration gekennzeichnet ist. Stimmungseinflilsse
sollten nach dieser Uberlegung jedoch ausbleiben,
wenn die Stimmung einer anderen Utrsache als der
persuasiven Botschaft zugeschrieben wird, was ihren
informativen Wert fiir die Beurteilung der Bot-
schaftsinhalte diskreditiert (vgl. Schwarz, 1988).

Obwohl somit Konditionierungsannahmen und
die "How do I feel about it?”-Heuristik die gleichen
Effekee der Stimmung auf die berichtete Einstellung
erwarten lassen, unterscheiden sie sich hinsichtlich
der Prozefistufen, auf denen ihre Wirkung vermutet
wird. Wihrend fir die "How do I feel about?”-
Heuristik die Stimmung zum Urteilszertpunkt ent-
scheidend ist, erfordern Konditionierungsannah-
men, dafl das Einstellungsobjekt ber der Enkodie-
rung mit der Stimmung assoziiert wird.

Stimmungskongruente Erinnerung

Wenn die Wirkung einer Kommunikation durch die
kognitiven Reaktionen der Rezipienten bestimmt ist,

so sollte ein Kommunikator um so erfolgreicher sein,
je leichter positive Gedanken und je schweret nega-
tive Gedanken generiert werden kénnen. Befunde
zur erhohten kognitiven Verfugbarkeit stimmungs-
kongruenter Gedichtnisinhalte (z. B. Bower, 1981;
Isen, Shalker, Clark & Karp, 1978; vgl. Blaney,
1986; Fiedler, 1985; Schwarz, 1988 zum Uberblick)
legen nahe, daf} bei gutgestimmten Personen posi-
tive Inhalte leichter verfiigbar sind, wihrend
schlechtgestimmten Personen eher negative Inhalte
leicht in den Sinn kommen. So betichtete z.B.
Bower (1981), dafl Vpn in guter Stimmung sich eher
an positve, und Vpn in schlechter Stimmung sich
cher an negative Lebensereignisse erinnerten. Dies
148t vermuten, dafl die Stimmung die Valenz der Ge-
danken beeinflussen kann, die in Reaktion auf eine
Kommunikation generiert werden. Aufgrund der et-
hohten Verfiigbarkeit positiven Materials witen in
guter Stimmung cher positive Elaborationen des
Inhalts, oder positivere Assoziationen zu maoglichen
peripheren Merkmalen, zu erwarten als in schlechter
Summung. Dies sollte sich in einer stirketen Einstel-
lungsinderung bei gut- als bei schlechtgestimmten
Personen niederschlagen. Ein solcher Effekt sollte bei
der Enkodicrung der Botschaft auftreten und im
Gegensatz zur Verwendung det "How do [ feel
about it?” -Heuristik unabhingig davon sein, welcher
Ursache die Summung zugeschrieben wird.

Motivationale Auswirkungen der Stimmung

Die diskutierten Modelle zur Einstellungsinderung
machen deutlich, dafl der Erfolg eines Kommunika-
tors von der Motivation seiner Rezipienten abhingig
sein kann, tiber die prisentierten Inhalte nachzuden-
ken. Verfiigt er nur iiber schwache Argumente, so
sollte er die Motivation seiner Rezipienten méglichst
gering halten. Verfiigt er hingegen iiber starke Argu-
mente, sollten seine Rezipienten moglichst motiviert
sein, iiber diese statken Argumente nachzudenken.
Neuere Modelle zum Einfluff emotionaler Zustinde
auf kognitive Verarbeituntsstile lassen vermuten, daff
die Stimmung das Ausmaf der Elaboration persuasi-
ver Kommunikationen beeinflussen kann. Dabei
wird angenommen, dafl Personen in guter Stimmung
vereinfachende, cher auf Heuristiken beruhende
Verarbeitungsstile bevorzugen, wihrend Personen in
schlechter Stimmung eher zu einer aufwendigen,
detailorientierten Verarbeitung neigen (Schwarz,
1990; Schwarz & Bless, 1991; Schwarz & Bohner,
1990; siche Fiedler, 1985, 1988; Isen, 1987; Kuhl,
1983, fiir verwandte Uberlegungen).

Diese Hypothese beruht auf der Annahme,
”(that) emotions exist for the sake of signaling states
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of the world that have to be responded to, of that no
longer need response and action” (Frijda, 1988,
S. 354). Demgemif signalisieren negative emotiona-
le Zustinde dem Individuum, daf die gegenwircige
Situation problematisch ist, und dafi solche Veratbei-
tungsstrategien zu bevorzugen sind, die eine sorgfil-
tige Analyse der Situation erlauben. Eine ethdhte
Verfiigbarkeit von relevantem prozeduralem Wissen
hat allerdings auch zus Folge, daf die leichter verfiig-
baren Strategien auch bei anderen Aufgaben ange-
wendet werden. Entsprechend deuten zahlreiche Be-
funde darauf hin, dafl Individuen in schlechter Stim-
mung die verschiedensten Aufgaben detailorientiert
und analytisch verarbeiten (zum Uberblick siehe
Schwarz, 1990).

Positive emotionale Zustinde hingegen signali-
sieten, dafl die gegenwirtige Situation unproblema-
tisch ist. Petsonen in guter Stimmung konnen es sich
deshalb eher erlauben, auf einen vereinfachten, auf
Heutistiken beruhenden Verarbeitungsstil zuriickzu-
greifen. Da unproblematische Situationen nicht auf
die Notwendigkeit spezifischer Verarbeitungsstrate-
gien verweisen, ist auch eine hohere Varianz in der
Vetfiigbarkeit heterogenen prozeduralen Wissens zu
erwarten. Beide Annahmen werden durch Befunde
unterstiitzt, denenzufolge gute Stimmung einerseits
mit ethohter Kreativitit (Isen, 1987) und anderet-
seits mit weniger aufwendigen und weniger analyti-
schen Verarbeitungsstrategien einhergeht (zum
Uberblick siehe Schwarz, 1990). Zudem vermuten
Isen und Mitarbeiter (Isen & Levin, 1972; Isen,
Means, Patrick & Nowicki, 1982; Isen, 1984), dafl
Personen in guter Stimmung aufwendige kognitive
Prozesse vermeiden, da sic mit der Aufrechterhal-
tung der guten Stimmung inkompatibel sind.

Wendet man diese Uberlegungen auf die Verat-
beitung persuasiver Kommunikationen an, so er-
scheint ein sorgfiltiges Nachdenken iiber die Inhalte
wahrscheinlicher, wenn sich der Rezipient in schlech-
ter anstatt in guter Stimmung befindet. Dies sollte in
einer Interaktion von Stimmung und Qualivit der
Argumente zum Ausdruck kommen: Personen in
schlechter Stimmung sollten durch starke Argumente
mehr, aber durch schwache Argumente weniger,
becinflufit werden als Personen in guter Stimmung,
bei denen sich die Qualitit der Argumente als wenig
bedeutsam erweisen sollte.

Auswirkungen der Stimmung
auf die Verarbeitungskapaziti

Auflerdem wurde vermutet, dafl sich Stimmungen
nicht nur auf die Motivation, sondern auch auf die
Fihigkeit zur Elaboration persuasiver Kommunika-

tionen auswirken kdnnen. Diese Vermutung beruht
auf der Annahme, dafl simmungsbezogene Gedan-
ken mit der Verarbeitung der Botschaft interferieren
kénnen. Sowohl gute als auch schlechte Stimmung
konnte einen solchen ,, Ablenkungseffeke” bewitken
(fiar dhnliche Uberlegungen bezogen auf Emotionen
i. e. S. vgl. Spies & Hesse, 1986).

Einerseits ist in guter Stimmung positives Mate-
rial leichter verfiigbar, von dem manche Autoren an-
nehmen, dafl es im Gedichenis mehr Speicherplatz
einnimmt und stirker vernetzt ist als negatives Mate-
rial (Isen et al., 1982; Matlin & Stang, 1979). Gute
Stimmung mag deshalb potentiell eine groflere Zahl
inhaltlich irrelevanter Gedanken evozieren, was die
zur Elaboration der Botschaft verfiigbare kognitive
Kapazitit verringern konnte. Andererseits geht
schlechte Stimmung mit einer verstirkten Suche
nach Ursachen fiir das stimmungsauslosende Ereignis
einher (z. B. Abele, 1985; Bohner, Bless, Schwarz &
Strack, 1988). Auch diese fiir die Veratbeitung der
Kommunikation ifrelevanten Kausaliiberlegungen
sollten mit einer systematischen Elaboration inter-
ferieren. !

Kapazivitsvermittelte Einflisse der Stimmung
lassen hinsichtlich der Einstellungsurteile und der
Valenz der kognitiven Reaktionen ebenfalls eine
Interaktion von Qualitit der Argumente und Stim-
mung erwarten. Personen, deten Verarbeitungsfihig-
keit aufgrund ihres momentanen emotionalen Zu-
standes verringert ist, sollten weniger zwischen star-
ken und schwachen Atgumenten differenzieren als
Petsonen, deren Kapazitdr nicht beeintrichtigt ist.
Da sowohl gute als auch schlechte Stimmung eine
Verringerung der Kapazitit bedingen konnte, fiih-
ren die motivationalen und kapazititsbezogenen
Hypothesen potentiell zu gleichen oder entgegenge-
setzten Vorhersagen.? Auf die dadurch bedingte pro-
blematische Differenzierung beider Mechanismen in

! Die Suche nach Ursachen sollte um so stiitker sein, je
wichtiger die momentane Situation wahrgenommen wird
und je wahrscheinlicher das Ergebnis der Ursachensuche
zur Verinderung der Situation genutzt werden kann. Da
experimentelle Situationen hiufig nur begrenzte Implika-
tionen haben und gewdhnlich nicht verindert werden kén-
nen, wite ein solcher Effekt eher in natiirlichen als in expe-
rimentellen Situationen zu erwarten.

2 Ein motivational vermittelter Einfluf 138t eine stirke-
re Differenzierung zwischen starken und schwachen Argu-
menten unter schlechter Stimmung erwarten. Kapazitits-
vermittelte Einfliifle entsprechen dann dieser Vorhersage,
wenn gute, aber nicht schlechte Stimmung, eine Verringe-
rung der Kapazitiit bewirkt. Wenn jedoch schlechte, aber
nicht gute Stimmung die Kapazitit verringert, so sollte
unter guter Stimmung eine stitkere Differenzierung zwi-
schen statken und schwachen Argumenten auftreten.
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empirtischen Untersuchungen werden wir spéter noch
niher eingehen.

Zuniichst stellt sich jedoch die Frage, ob die Stim-
mung des Rezipienten iibethaupt die Wirkung per-
suasiver Botschaften beeinflufit, und wenn ja, wie
dieser Einflufl aussicht. Wir werden dazu zunichst
auf Arbeiten eingehen, die die Stimmung der Rezi-
pienten zum Zeitpunkt der Darbietung der Kommu-
nikation manipulieren.

Der Einflufl der Stimmung
zum Zeitpunkt der Darbietung
persuasiver Kommunikationen

Neben den eingangs erwihnten lerntheoretischen
Befunden liegen mittlerweile mehtere Arbeiten vor,
die Stimmungseinfliisse auf die Verarbeitung persua-
siver Kommunikationen im Rahmen neuerer Model-
le der Einstellungsinderung untersuchten (zum
Uberblick siche Schwarz et al., im Druck). So kon-
fronticrten Bless, Bohner, Schwarz und Strack (1990)
Studentinnen in guter odet schlechter Stimmung mit
ciner einstellungskontriren Kommunikation, die
entweder starke oder schwache Argumente enthielt.
Zur Induktion guter bzw. schlechter Stimmung wus-
den die Vpn aufgefordert, ein positives oder ein
negatives Lebensereignis bildhaft und ausfiihrlich zu
berichten. Als Teil einer angeblich unabhingigen
zweiten Untersuchung hérten sie anschliefiend eine
Tonbandaufnahme, in der eine angeblich geplante
Erhéhung der Studentenwerksbeitrige angekiindigt
und mit qualitativ starken oder schwachen Argumen-
ten begtiindet wurde. Um zu untersuchen, wie sich
die Stimmung auf die spontane Verarbeitungsstrate-
gie auswirkt, wurde der Hilfte der Vpn mitgeteilt, es
gehe um verschiedene Aspekte des ,,Sprachverstind-
nisses” . Unsere Darstellung beschrinkt sich zunichst
auf diese Bedingung. Auf eine zweite Bedingung,
unter der die Vpn explizit zur Bewertung des Inhalts
aufgefordert wurden, kommen wir spiter zuriick.
Nach der Darstellung der persuasiven Kommunika-
tion wurden die Einstellungen hinsichtlich der Bei-
tragsethdhung erfaflt. AnschlieBend wurden die Vpn
aufgefordert, alle Gedanken zu berichten, die ihnen
wihrend des Anhérens der Botschaft in den Sinn
kamen.

Wie in Abbildung 1 (und der rechten Hilfte von
Tabelle 1) wiedergegeben, berichteten schlechtge-
stimmte Vpn positivere Einstellungen gegeniiber der
Beitragserhohung, wenn die Kommunikation starke
Argumente enthielt, als wenn sie schwache Argu-
mente enthielt. Gutgestimmte Vpn hingegen wur-
den gleichermaflen von statken und schwachen Argu-

Einstellungsédnderung als Funktion
von Stimmung und Qualitat der Argumente

Einstellung

Argumentqualitdt
-+ stichhaltig  ~©- nicht stichhaltig

T

T
Gute Stimmung

- _ _
Schlechte Stimmung  Kontroligruppe

Abbildung 1 Einstellungsinderung als Funktion
von Stmmung und Qualitit der Argumente.
Die Zustimmung wurde auf einer Skala
von 1 (lehne véllig ab) bis 9 (stimme vollig zu) erfafit.

menten beeinflufit. Dies legt nahe, daf Personen in
guter Stimmung weniger intensiv tber die prisen-
tierten Inhalte nachdachten als Personen in schlech-
ter Stimmung. Eine Analyse der kognitiven Reaktio-
nen unterstiitzt diese Annahme. Vpn in schlechter
Stimmung berichteten einen grofleren Anteil zustim-
mender Gedanken in Reaktion auf starke als in
Reaktion auf schwache Argumente sowie einen gro-
fleren Anteil ablehnender Gedanken in Reaktion auf
schwache als in Reaktion auf starke Argumente.
Die Gedankenberichte der Vpn in guter Stimmung
zeigten hingegen keinerlei Einflufl der Qualitit der
Argumente und lassen somit ein geringes Ausmafl
inhaltlichen Nachdenkens vermuten (s. rechte Hilfte
von Tabelle 1).

Ahnliche Befunde wurden in einet Reihe anderer
Atbeiten berichtet (zum Uberblick siehe Schwarz
et al., im Druck), auf deren Implikationen wir im
folgenden noch niher eingehen werden. Dariiber
hinaus ist der zentrale Befund nicht auf Laborexperi-
mente beschrinkt, sondern zeigte sich auch in einem
alltagsnahen Feldexperiment mit Benutzern einer
offentlichen Telefonzelle (Bohner, 1990, Experiment
1). In diesem Expetiment wurde die Hilfte der Vpn
durch das Finden einer Miinze (1 DM) in gute Stim-
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mung versetzt. Bevor die Vp jedoch ihr Telefon-
gesprich fithren konnte, 6ffnete die Versuchsleiterin
die Tiir und bat darum, vorgelassen zu werden. Fiir
die Hilfte der Vpn wurde diese Bitte damit begriin-
det, dafl die Versuchsleiterin dringend ihren Chef
sprechen miisse, der nur noch 5 Minuten lang im
Biiro zu erreichen sei. Fiir den Rest der Vpn blieb die
Bitte ohne Begriindung. Wie erwartet, kamen Vpn
in unbeeinflufiter Stimmung dieser Bitte signifi-
kant hiufiger nach, wenn ihnen eine plausible Be-
griindung mitgeteilt wurde (92 %), als wenn dies
nicht der Fall war (39 %). Fir Personen in guter
Stimmung, die zuvor das Geldstiick gefunden hat-
ten, zeigte sich hingegen ein wesentlich geringe-
rer Einflufl der Plausibilitit der Begriindung (75 %
mit plausiblem Grund, 50 % ohne plausiblen
Grund).

Die Befunde der berichteten Experimente lassen
vermuten, dafl Stimmungseinfliisse auf die Persuasi-
bilitét durch den Einflufl der Stimmung auf das Aus-
mafl des Nachdenkens iiber die persuasive Kommu-
nikation vermittelt werden. Wihrend Personen in
schlechter oder neutraler Stimmung spontan {iber
den Inhalt der Kommunikation nachdenken, scheint
dies bei Personen in guter Stimmung weniger der
Fall zu sein. Diese Interaktion von Stimmung und
Qualitdt der Argumente ist sowohl inkompatibel mit
der Hypothese, dafl die Stimmung als peripheres
Merkmal witkt, als auch mit der Annahme stim-
mungskongruenter Reaktionen auf die Kommunika-
tion. Wie oben dargestellt, sollten sich beide Prozes-
se in einem Haupteffeke der Stimmung manifestie-
ren, der allerdings weder in den berichteten (Bless
et al. 1990; Bohner, 1990) noch in verwandten
Untersuchungen (Bless, Mackie & Schwarz, 1990;
Innes & Ahrens, im Druck; Mackie & Worth, 1989;
Worth & Mackie, 1987) auftrat.

Was vermittelt den Einfluf}
der Stimmung?

Die Rolle z'nba/t/z'cber Elaboration

Obwohl die parallelen Effekte auf Einstellungsmafe
und kognitive Reaktionen nahelegen, dafl die differ-
enticllen Persuasionseffekte iiber den Einfluff der
Stimmung auf die Elaboration der Kommunikation
vermittelt sind, erscheint ein direkterer Test dieset
Annahme etforderlich. Wenn Stimmungseinfliisse
auf dic Einstellungsinderung auf ein unterschied-
liches Ausmafl an inhalticher Elaboration der Bot-
schaft zuriickzufithren sind, sollte die Wechsel-
witkung von Stimmung und Qualitiit der Argumente

durch Variablen modifizierbar sein, von denen
bekannt ist, dafl sie das Ausmafl der Elaboration
ethohen oder senken.

Wie zahlreiche Arbeiten zeigten, interferiert Ab-
lenkung mit der Verarbeitung persuasiver Kommuni-
kationen und bedingt, dafl starke Argumente weni-
ger befiirwortende und schwache Argumente weni-
ger ablehnende Gedanken evozieren (zum Uberblick
siche Petty & Brock, 1981). Demgemifl eliminiert
die Einfithrung einer Ablenkungsaufgabe wihrend
der Rezeption der Botschaft den Vorteil starker
gegeniiber schwachen Argumenten. Dieser Effekt
kann zur Exploration des Stimmungseinflusses ge-
nutzt werden: Wenn Personen in schlechter Stim-
mung den Inhalt einer persuasiven Kommunikation
systematisch elaborieten, wihrend Personen in guter
Stimmung dies nicht tn, sollte sich eine Ablen-
kungsaufgabe stirker auf die Einstellungsinderung
von schlecht- als von gutgestimmten Rezipienten
auswirken.

Zur Prifung dieser Annahme versetzten wir
(Bless et al., 1990, Experiment 2; siche auch Bless,
1989, Experiment 1) Vpn in gute oder schlechte
Stimmung und konfrontierten sie danach mit starken
oder schwachen Argumenten fiir eine geplante Erho-
hung des Studentenwerksbeitrages. Zusitzlich bear-
beitete die Hilfte der Vpn eine Ablenkungsaufgabe,
indem sie einfache Rechenaufgaben zu l6sen hatten,
die gleichzeitig mit der Tonbandaufnahme auf Dias
dargeboten wurden.

Die Ergebnisse fiir nicht-abgelenkte Vpn besti-
tigten die bisherigen Befunde. Erneut wurden Vpn
in schlechter Stimmung von starken, aber nicht von
schwachen Argumenten beeinflufit, wihtend Vpn in
guter Stimmung von beiden Versionen gleicherma-
flen beeinflufit wutden. Dieser Vorteil von starken
gegeniiber schwachen Argumenten bei Vpn in
schlechter Stimmung wurde jedoch durch die Ein-
fuhrung der Ablenkungsaufgabe eliminiert. Bei Vpn
in guter Stimmung zeigte die Ablenkungsaufgabe
hingegen keine Witkung, wahrscheinlich weil bei
diesen Vpn a priori die Elaboration zu gering war, als
dafl sie durch die Bearbeitung der Ablenkungsauf-
gabe hitte beeintrichtigt werden konnen.

Eine Analyse der kognitiven Reaktionen unter-
stittzt diese Schlufifolgerung. Wie aufgrund der Ein-
stellungseffekre zu vermuten war, berichteten nicht-
abgelenkte Vpn in schlechter Stimmung nach starken
Argumenten einen hdheten Anteil an befiirworten-
den und einen geringeren Anteil an ablehnenden
Gedanken als nach schwachen Argumenten. Dieser
Unterschied in der Elaboration der Botschaft wurde
jedoch durch die Ablenkungsaufgabe signifikant
reduziert. Die kognitiven Reaktionen von Vpn in
guter Stimmung wurden hingegen weder von der



Stimmung und Petsuasion 7

Ablenkungsmanipulation noch von der Qualitit der
Argumente beeinfluflt.

Bei der Interpretation dieser Ergebnisse ist zu
beachten, dafl auf eine explizite Frage nach der Qua-
livdt der Argumente in allen Stimmungs- und Ablen-
kungsbedingungen statke Argumente als stichhalti-
ger beurtetlt wurden als schwache Argumente. Es
kann deshalb ausgeschlossen werden, dafl die Ablen-
kung zu involvierend war und jede sinnvolle Enko-
dierung verhinderte. Im Einklang mit anderen Be-
funden (Bless, Mackie & Schwarz, 1990, Experiment
1; Mackie & Worth, 1989) legt dies nahe, dafl die
Bildung eines Einstellungsurteils und die Wahmneh-
mung der Qualitdt der Argumente zumindest teil-
weise unabhingig voneinander sind, und dafi die Bil-
dung eines Einstellungsurteils eine tiefere Verarbei-
tung erfordert als die blofle Evaluation des Inhalts.

Insgesamt zeigen die bisher tefetierten Befunde,
dafl die Auswirkungen der Stimmung auf Einstel-
lungsurteile durch das Ausmafl der kognitiven Elabo-

ration vermittelt sind. Allerdings sind die bisherigen
Befunde sowohl mit Auswitkungen der Stimmung
auf die Mosvation als auch mit Auswirkungen der
Stimmung auf die Fahigkeit zut Elaboration erklir-
bar und erlauben keine Differenzierung zwischen
diesen Prozessen.

Differentielle Motivation oder
differentielle Kapazitit?

Wenn gute Stimmung mit einer Verringerung der
Motivation zu aufwendigen Analysen des Inhalts ein-
hergeht, sollten ihre Auswirkungen durch Variablen
beeinflufit werden kénnen, die die Motivation der
Vpn verindern. Verinderungen der Motivation det
Vpn sollten hingegen wenig bewirken, wenn die
Effekte auf eine stimmungsbedingte Reduktion der
kognitiven Kapazitit zuriickzufithren sind. Umge-
kehrt wiire zu erwarten, dafl zusitzliche Zeit zur Ver-

Tabelle 1 Ernstellungsinderung und kognitive Reaktionen als Funktion von Stimmung,
Qualssit der Argumente und Aufmerksambkeitsfokus

Aufmerksamkeitsfokus
auf Argumente auf Sprache
Stimmung Stimmung
gut schlecht gut schlecht
Zustimmung
statke Argumente 5.4 7.3* 4.6" 5.4*
(2.8) (2.1) (2.6) (2.5)
schwache Argumente 3.0 3.0 4.7° 3.0
(2.7) (1.7) (3.1) (2.3)
Kontrollgruppe Zustimmung: 3.3
(2.2)
Anteil befurwortender Gedanken
starke Argumente 19 .37 14 31
(.18) (.24) (.14) (.28)
schwache Argumente 19 15 .16 .06
(.11) (.14) (.19) (.09)
Anteil ablehnender Gedanken
starke Argumente 48 .33 .55 .35
(.27) (.17) (-33) (.28)
schwache Argumente 54 .50 .50 .59
(.21) (.28) (.25) (.26)

Anmerkung. Mitwelwerte mit Stetn unterscheiden sich signifikant von der Kontrollgruppe bei p <.05. Die Zustimmung
wurde auf einet Skala von 1 (= ,lehne véllig ab™) bis 9 ( = ,,stimme véllig zu”) etfait. N pro Versuchsbedingung zwischen
9und 11. In Klammern sind die zugehorigen Standardabweichungen berichtet. Aus Bless, Bohner, Schwarz & Strack (1990,

Experiment 1).
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arbeitung der Kommunikation den Einflufl reduzier-
ter Kapazitit kompensieren sollte, aber nicht den
Einflufl reduzierter Motivation. Zwei Untersuchun-
gen nehmen ditekt auf diese Uberlegungen Bezug.

So wurde in der eingangs berichteten Untersu-
chung (Bless et al., 1990, Experiment 1) die Mou-
vation zur Elaboration der Kommunikation varilert.
Wihrend die oben dargestellten Befunde sich auf
Vpn bezogen, deren Aufmerksamkeit auf nicht-in-
inhaltliche Aspekte gelenkt wutde (,,Sprachverstind-
nis”), wurde die andere Hilfte der Vpn durch die In-
struktion, es gehe um die ,,Bewertung von Informa-
tion” explizit zur Beachtung der Qualitit der Argu-
mente aufgefordert. Wie bereits diskutiert, elabo-
rierten Vpn, deren Aufmerksamkeit auf nicht-inhalt-
liche Aspekte gelenkt wurde, sponzan den Inhalt der
Botschaft, wenn sie sich in schiechter, aber nicht,
wenn sie sich in guter Stimmung befanden (siche
Abb. 1 und die rechte Hilfte von Tabelle 1).

Dieser Einfluf} det Stimmung wurde jedoch deut-
lich reduziert, wenn die Vpn explizic aufgefordert
wurden, auf den Inhalt der Botschaft zu achten. Die
Daten dieser Bedingung sind in der linken Hilfte
von Tabelle 1 dargstellt. Vergleiche mit einer nicht-
fakroriellen Kontrollgruppe (”baseline”) verdeut-
lichen, dafl gutgestimmte Vpn in diesern Fall eben-
falls den Inhalt der Botschaft elabotierten und von
starken, aber nicht von schwachen Argumenten
beeinfluflit wurden.

Wir konnen somit festhalten, dafi Personen in
schlechter Stimmung den Inhalt der Botschaft spon-
tan elaborierten, wihrend Personen in guter Stim-
mung dies nur taten, wenn sie explizit dazu aufge-
fordert wurden.? Schlechte Stimmung und eine
explizite Instruktion zur Beachtung inhaltlicher
Aspekte scheinen somit funktional iquivalent zu
sein, da beide Bedingungen in einer unterschied-
lichen Wirkung von starken gegeniiber schwachen
Argumenten resultieren. Diese Befunde sprechen
cher fiir einen motivationalen als fiir einen kapazi-
titsvermittelten Einfluff der Stimmung der Rezipien-
ten. Wenn bei gutgestimmten Personen eine starke
Reduktion der Verarbeitungskapazitit vorlige, soll-
ten diese Beschrinkungen nicht durch eine einfache
Instruktion zur Beachtung der Qualitit der Argu-

5 Diese Schlufifolgerung basiert im wesentlichen auf
dem Ergebnismuster der Einstellungsurteile. Bei den erfafi-
ten kognitiven Reaktionen tritt dieser Effekt nur schwach
bei den ablehnenden Gedanken auf. Alternativ zur vorge-
schlagenen Erklirung wire deshalb in weiteren Unter-
suchungen zu iberpriifen, ob gutgestimmte Vpn die Qua-
litdt der Argumente in ihr Urteil einbezichen konnten, oh-

ne dafl dies mit ciner verstitkten inhaltlichen Elaboration
cinherging.

mente zu iiberwinden sein, zumal die Prisentation
der Botschaft via Tonband ausschlof, dafl guige-
stimmte Vpn mehr Zeit zur Verarbeitung zur Ver-
fiigung hatten.

Diese Schlufifolgerung ist allerdings nicht unbe-
stritten. So variietten Mackie und Worth (1989) in
cinem expliziten Test der Kapazititshypothese das
Ausmaf der zur Verarbeitung verfiigbaren Zeit. In
zwei Experimenten mit verschiedenen Stimmungs-
induktionen und verschiedenen Inhalisbereichen
wurden Vpn in positiver oder neutraler Summung
mit starken oder schwachen Argumenten konfron-
tiert. Der Hilfte der Vpn wurde mitgeteilt, der Text
der Kommunikation etscheine nur fiir eine begrenzte
Zeit auf dem Bildschirm, die andere Hilfte wurde in-
formiert, sie konnten den Text so lange lesen, wie sie
wollten. Wihrend sich bei begrenzter Zeit dic oben
beschricbene Interaktion von Stimmung und Quali-
tit der Argumente bestitigte, hob das Angebot un-
begrenzter Verarbeitungszeit das Ausmafl der Elabo-
ration gutgestimmter Vpn auf das Niveau von Vpn in
neutraler Stimmung. Die Autorinnen schlossen dar-
aus, dafl auch Vpn in guter Stimmung hinreichend
motiviert gewesen seien, da sonst die Bereitstellung
zusitzlicher Zeit keinen Effekt gehabt hitte.

Bei der Bewertung der Befunde beider Experi-
mente ist jedoch zu beachten, dafl die Operationali-
sierungen der Untersuchungen offen fur Reinterpre-
tationen sind. So konnte einerseits die von Bless et al.
(1990) eingefishrte explizite Instruktion zur Beurtei-
lung der Information nicht nur motivationale Aus-
witkungen gehabt haben, sondern durch die Auf-
gabenspezifizierung gleichzeitig die zur Bearbeitung
erforderliche Kapazitit vermindert haben. Anderet-
setts konnte die von Mackie und Worth (1989) einge-
fithrre Bereitstellung unbegrenzrer Bearbeitungszeit
von den Vpn dahingehend interpretiert worden sein,
daf der Versuchsleiter an einer sorgfiltigen Analyse
des Inhalts interessiert ist, und somit die Motivation
der Vpn erh6ht haben. Ob die Stimmungseffekre auf
differentielle Motivation oder diffetentielle Kapazi-
it zuriickzufithren sind, witd somit etst von Unter-
suchungen geklirt werden konnen, die derartige
Reinterpretation ausschlieflen.

Stimmung zum Urteilszeitpunkt

Die bisher betichteten Ergebnisse weisen auf einen
Einflul der Stimmung auf den Verarbeitungsstil bei
persuasiven Kommunikationen hin. In diesen Untet-
suchungen wurde die Stimmung unmittelbar vor der
Darbietung der Kommunikation induziert, und die
Einstellungsurteile wurden unmittelbar anschliefiend
erfafit. Da die prisentierten Botschaften alle kurz
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waren, lag die Summung wahrscheinlich auch noch
zum Urteilszeitpunkt vor. Es bleibt deshalb offen, ob
lediglich die Enkodierung der Botschaft oder auch
die anschliefliende Bildung des Einstellungsurteils
durch die Stimmung beeinflufit wurden.

Zur Vermeidung dieser Konfundierung induzier-
ten Bless und Schwarz (Bless, Mackie & Schwarz,
1990, Experiment 1; siche auch Bless, 1989, Experi-
ment 2) gute oder schlechte Summung unmittelbar
vor der Enkodierung oder unmittelbar vor der Ur-
teilsbildung. Vpn wurden mit statken oder schwa-
chen Argumenten konfrontiert, wobei eine Fokussie-
rung auf nicht-inhaltliche Aspekte (,,Sprachverstind-
nis”") verhindern sollte, daf die Vpn sich spontan ein
Einstellungsurteil bildeten. Die Einstellungsurteile
wurden erst 15 Minuten nach der Darbietung der
Kommunikation erhoben, so dafl gute oder schlechte
Stimmung vor der Enkodierung oder vor der Urteils-
bildung induziert werden konnte. Die Zeitdifferenz
gewihrleistet auch, dafl die zum Zeitpunkt der Enko-
dierung vorliegenden Stimmungsunterschiede zum
Zeitpunkt der Urteilsbildung nicht mehr festgestellt
werden konnten.

Wurde die Stimmung unmittelbar vor der Dar-
bietung der persuasiven Kommunikation induziert,
zeigten die Einstellungsurteile und Gedankenberich-
te das bereits mehrfach diskutierte Muster, wie aus
Tabelle 2 zu ersehen ist. Unterschiedliche Effekte
von starken gegeniiber schwachen Argumenten tra-
ten wiederum bei Vpn in schlechter, aber nicht bei
Vpn in guter Stimmung auf. Da eine Konfundietung
von Stimmung und Prozefistufe vermieden wurde,

beinhaltet dieser Befund, daf unterschiedliche Stim-
mungslagen zwm Enkodierungszeitpunks ftir die
Interaktion von Stimmung und Qualitit der Argu-
mente hinreichend sind.

Wie aus Tabelle 2 jedoch auerdem zu erkennen
ist, war auch bei der Bildung des Einstellungsurteils
ein Stimmungseinflufl feststellbar: Wenn die Vpn
die Botschaft in neutraler Stimmung aufgenommen
hatten und spiter in guter oder schlechter Stimmung
ihr Urteil bildeten, war der Einfluff der Qualitit der
Argumente unter guter Summung ausgeprigter als
unter schlechter.

Wie ist diese Umkehrung der bisher diskutierten
Interaktion von Stimmung und Qualitit der Argu-
mente mit der Annahme vereinbar, dafl gute Stim-
mung mit einer Vereinfachung der Verarbeitungs-
prozesse einhergeht? Wir nehmen an, dafl Personen
in guter Stimmung auf einen aufwendigen Abruf
von Einzelinformationen iber die rezipierte Bot-
schaft verzichteten und stirker auf zusammenfassen-
de Reprisentationen det Kommunikation zuriick-
griffen, wie z. B. eine globale evaluative Bewertung
des Inhalts, wihrend Personen in schlechter Stim-
mung cher die Einzelargumente beriicksichtigten.
Bei einer solchen Beriicksichtigung der Einzelargu-
mente sind jedoch nicht alle in gleicher Weise ,gut”
oder ,schlecht”. Eine detailorientierte Verarbeitung
sollte daher in weniger extremen Urteilen resultieren
als eine Urteilsbildung auf der Basis einer globalen
Evaluation der Gesamtqualitit der Botschafc. Macht
man diese Annahme, so entspricht das vorliegende
Ergebnismuster verwandten Befunden aus det Perso-

Tabelle 2 Einstellungsinderung als Funktion von Stimmung,
Zeitpunkt der Stimmungsinduktion und Qualitit der Argumente

Zeitpunke der Stimmungsinduktion

vor Enkodierung vor Urteilsbildung

Stimmung Stimmung
gut  schlecht gut  schiecht
Zustimmung
statke Argumente 3.6 4.1 5.2 3.8
(1.9 (2.0 (1.6) (1.8)
schwache Argumente 3.4 1.9 1.6 2.3
(2.0) (1.1 (1.3) (1.9)

Anmerkung. Die Zustinmung wurde auf einer Skala von 1 (= ,lehne véllig ab”) bis 9
(= ,stimme vollig zu”) erfafit. N pto Versuchsbedingung zwischen 9 und 11. In
Klammern sind die zugehorigen Standardabweichungen berichter. Aus Bless, Mackie &
Schwarz (1990, Expetiment 1).
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nenwahtnehmung, denenzufolge vereinfachte Ut-
teilsprozesse aufgrund suboptimaler Information
(Linville, 1982, Linville & Jones, 1980) oder auf-
grund zu geringer Zeit (Strack, Erber & Wicklund,
1982) sich in zunehmend extremeren Urteilen aus-
driicken (siche hierzu auch Judd & Lusk, 1984; Large
& Vega, 1989).

Bless und Mackie (Bless, Mackie, Schwarz, 1990,
Experiment 2) unterzogen diese Vermutung cinem
ditekten Test, indem sie Vpn entweder zur Bildung
ciner globalen oder zur Bildung einer detaillierten
Reprisentation der Kommunikation anregten. Hier-
zu wurden die Vpn mit einer einstellungskontriren
Kommunikation konfrontiert, die starke oder schwa-
che Argumente enthielt, wobei wiederum durch die
Instruktionen die Wahtscheinlichkeit reduziert
wurde, dafl sich die Vpn spontan ein Urteil bildeten.
Darauthin wurde die Hilfte der Vpn aufgefordert,
die wahrgenommene Qualitit der Argumente zu
beurteilen, wihrend die andere Hilfte angeben soll-
te, wieviele verschiedene Argumente prisentiert wur-
den. Dic erste Frage sollte zur Bildung einer global-
evaluativen Reprisentation der Botschaft fithren,
wihtend die zweite Frage, fiir deren Beantwortung
die Vpn doppelt solange brauchten, zu einer detail-
lierten Reprisentation fithrten sollte. Anschliefend
wurden die Vpn in gute, neutrale oder schlechte
Stimmung versetzt und aufgefordert, ihre Einstel-
lung zu berichten.

Die in Tabelle 3 wiedergegebenen Ergebnisse zei-
gen, dafl Vpn in guter und in schlechter Stimmung
auf unterschiedliche Reprisentationen der Kommu-
nikation zuriickgriffen. Betrachtet man zunichst die
Bedingung, in der die Vpn zur Bildung einer globa-
len Evaluation der Botschaft angeregt wurden, wird

deudlich, daf alle Vpn von statken Argumenten
mehr beeinflufit wurden als von schwachen Argu-
menten. Allerdings ist der Einfluff der Qualitat der
Argumente bei Vpn in guter und neutraler Stim-
mung wesentlich ausgepriigter als bei Vpn in schlech-
ter Stimmung. Wurden die Vpn hingegen veranlaf,
eine detaillierte Reprisentation det Botschaft zu bil-
den, zeigte sich das aus den vorangegangenen Unter-
suchungen vertraute Muster: In diesem Fall wurden
Vpn in guter Stimmung von statken und schwachen
Argumenten in gleicher Weise beeinfluflc, wihrend
Vpn in neuttaler und schlechter Stimmung sich von
starken, aber nicht von schwachen Argumenten
iiberzeugen lieflen.

Dieses Ergebnismuster zeigt, dafl Vpn in neutra-
ler Stummung entweder auf eine globale oder auf
eine detaillierte Reprisentation det Botschaft zuriick-
griffen, je nachdem, welche kognitiv leichter verfiig-
bar war. Dabei resultierte die detaillierte Reprisenta-
tion in weniget extremen Urteilen, da bei der Be-
riicksichtigung von mehr Details auch Argumente in
den Sinn kommen, die weniger iiberzeugend sind.
Vpn in schlechter Stimmung schienen hingegen auch
dann weniger von einer globalen Reprisentation Ge-
brauch zu machen, wenn sie leicht verfiigbar war,
wihrend andererseits Vpn in guter Stimmung eine
leicht verfiigbare detaillierte Reprisentation niche
nutzten. Der Einflufl der Stimmung auf die bevor-
zugte Verarbeitungsstrategie moderierte somit das
Ausmafl, in dem Vpn eine leicht verfilgbare Repri-
sentation der Botschaft als Urteilsgrundlage heran-
zogen. Insbesondere interferierte die Stimmung der
Vpn mit der Nutzung von Reprisentationen, die
dem unter schlechter Stimmung bevorzugten detail-
orientierten, oder dem unter guter Stimmung bevor-

Tabelle 3 Einstellungsinderung als Funktion von Stimmung, Art der Reprisentation, und Qualitit der Argumente

Art der Repriisentation

Zusammenfassung Detail
Stimmung gut neutral schlecht gut neutral schlecht
Qualitit der Argumente
starke Argumente 5.9 6.0 4.5 3.9 4.3 4.1
(1.9 (2.0 (1.7) 2.1 (2.2) (2.4)
schwache Argumente 3.2 3.8 3.5 4.1 3.2 3.1
(1.4) 2. (2.2) {2.3) .7 (1.8)

Anmerkung. Dic ZuStMmung wurde auf einer Skala von 1 (= ,lchne véllig ab™) bis 9 (= , stimme vﬁllig zu”) erfafit.
N pro Vetsuchsbedingung zwischen 14 und 16. In Klammern sind die dazugehorigen Standardabweichungen berichtet.

Aus Bless, Mackie & Schwarz (1990, Experiment 2).
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zugten heuristischen, Verarbeitungsstil nichs ent-
sprachen (vgl. Bless, Mackie & Schwarz, 1990, fiit
eine ausfiihrlichere Diskussion).

Fiir die Rolle von Stimmungen im Persuasions-
prozefl implizieren diese Befunde, dafl Stimmungs-
einfliisse auf die Verarbeitung persuasiver Kommuni-
kationen nicht auf bestimmte kognitive Teilprozesse
beschrinkt sind. Gute Stimmung scheint eine ver-
einfachende und schlechte Stimmung eine aufwen-
digere, detailorientierte Verarbeitung sowohl zum
Enkodierungs- wie zum Urteilszeitpunkt zu begiin-
stigen. Je nach Verarbeitungsstufe resultiert dies
allerdings in sehr unterschiedlichen Auswirkungen
der Qualitdt der Argumente. Der Vorteil starker
gegeniiber schwachen Argumenten tritt auf der Enko-
dietungsstufe in schlechter Stimmung ausgeprigter
auf als in guter Stimmung, wihrend auf der Urteils-
stufe dieser Vorteil in guter Stimmung ausgeprigter
ist als in schlechter.

Stimmung und der Einfluf}
peripherer Merkmale

Petty und Cacioppo (19863, b) vermuten, dafl eine
Reduktion der systematischen Elaboration des Inhalts
mit einer Zunahme des Einflusses peripherer Merk-
male einhergeht. Dieses Postulat einer antagoni-
stischen Beziehung zwischen den Effekten inhaltli-
cher Argumente und peripherer Merkmale ist jedoch
nicht unbestritten. Chaiken, Liberman und Eagly

(1989) nehmen an, dafl Personen gleichzeitig beide
Klassen von Information beriicksichtigen, wenn sie
zu einet systematischen Verarbeitung motiviert sind.
Dies sollte insbesondere dann der Fall sein, wenn die
inhaltliche Information mehrdeutig oder subjektiv
unzureichend ist, was eine ecindeutige Beurteilung
des Botschaftsinhaltes nicht erlaubt. Unter diesen
Bedingungen konnten hoch motivierte Rezipienten
periphere Information, wie etwa den Sachverstand
der Quelle, als zusétzliche Information heranziehen.

Eine Untersuchung von Bohner, Crow, Erb und
Schwarz (1990; s. auch Bohner, 1990, Expetiment 2)
zeigt, dafl schlechte Stimmung diesen motivierenden
Effekt haben kann. Im Kontext einer fingierten
Spendensammlung wurde gut oder schlecht ge-
stimmten Personen als augenfilliges Konsensusmerk-
mal eine Spenderliste vorgelegt, die viele oder
wenige Namen bisheriger Spender enthielt. Gleich-
zeitig wurde mit einem einzigen inhaltlichen Argu-
ment um eine Spende geworben, nimlich durch die
Nennung eines sinnvollen oder wenig sinnvollen
Sammlungszwecks. Es zeigte sich, dafl schlecht ge-
stimmte Vpn sowoh/ die inhaltliche Information a/s
auch die periphere Konsensusinformation bei ihrer
Handlungsentscheidung  beriicksichtigten.  Wenn
entweder ein sinnvoller Zweck genannt oder eine
lange Spendetliste prisentiert wurde, spendeten
diese Personen hiufiger und einen héheren Betrag,
als wenn ein wenig sinnvoller Zweck und eine kurze
Liste gemeinsam dargeboten wurden. Das Spenden-
vethalten der gut gestimmten Vpn war hingegen

Tabelle 4 Prozentsatz der Spender und gespendeter Betrag als Funktion der Stimmung, der Linge der Spenderiiste

und der Qualttdt des Sammiungszwecks

Linge der Spendetliste

lang kurz
Stimmung gut schlecht gut schlecht
Prozentsatz der Spendet
sinnivoller Zweck 88 88 100 88
wenig sinnvoller Zweck 75 88 100 25
Gespendeter Betrag in DM
sinnvoller Zweck 1.94 2.34 2.25 1.75
(1.97) (1.98) (1.39) (1.58)
wenig sinnvoller Zweck 2.16 2.67 2.30 0.50
1.77) (2.07) (1.77) (0.92)

Anmerkung. In Klammern sind die Standardabweichungen des gespendeten Betrages angegeben. N = 8 in jeder Versuchs-

bedingung. Aus Bohner (1990).
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unabhingig von Variationen in der inhaltlichen und

‘nichtinhaltlichen Information (vgl. Tabelle 4). Ana-

lysen der handlungsvermittelnden Kognitionen und
der Erinnerung an Details der persuasiven Situation
unterstiitzen die Annahme, dafl schlechtgestimmte
Personen die zur Verfiigung stehende externe Infor-
mation insgesam? systematischer nutzen als gutge-
stimmte Personen und dabei auch periphere Merk-
male mit heranziehen, wenn die inhaltliche Informa-
tion allein keine solide Urteilsgrundlage liefert.
Dieser Befund verweist jedoch auch darauf, dafl eine
systematischere Beriicksichtigung der extern verfug-
baren Information nicht notwendigerweise zu ,,ver-
niinftigeren” Urteilen fithre, lieflen sich doch die
schlecht gestimmten Vpn eher dazu hinreiflen, fir
einen wenig sinnvollen Zweck zu spenden, wenn sie
hohen Konsens fiir eine solche Entscheidung wahr-
nazhmen.

In zwei verwandten Untersuchungen kombinier-
ten Mackie und Worth (1989; Worth & Mackie,
1987) eine ausfithrliche inhaltliche Botschaft mit
hohem oder getingem Sachverstand des Kommuni-
katots als peripherem Metkmal, und induzierten ent-
weder eine gute oder eine neutrale Stimmung. Sie
fanden, daB Personen in guter Stimmung chet dazu
tendierten, den wahrgenommenen Sachverstand des
Kommunikators fiir das Urteil heranzuziehen als Per-
sonen in neutraler Stimmung. Allerdings war dieser
Einflufl des peripheren Metkmals gering und nicht
signifikant, was moglicherweise auf die geringe
Salienz des peripheren Merkmals relativ zum Inhalt
der Kommunikation zuriickzufiihren ist.

In Kombination lassen diese Untersuchungen
vermuten, dafl der Einfluf der Stimmung auf die
Nutzung peripherer Merkmale von At und Umfang
der Botschaft abhingt. Petsonen in schlechter Stim-
mung bevorzugen nach dieser Uberlegung eine in-
haltliche Auseinandersetzung mit der Botschaft und
greifen auf periphere Merkmale #ur zuriick, wenn
der Inhalt der Botschaft unzureichend ist. Diese Be-
riicksichtigung peripherer Merkmale spiegelt das Be-
miihen wider, ¢in fundiertes Urteil zu bilden, fir das
die Botschaft keine ausreichende Grundlage bereit-
stellt. Personen in guter Stimmung versuchen hin-
gegen, den Urteilsprozef zu vereinfachen. Sie grei-
fen daher dann auf periphere Merkmale zuriick,
wenn die Botschaft komplex ist und eine Urteilsbil-
dung auf der Basis ihrer Inhalte aufwendig wire (vgl.
Bohner et al., 1990; Schwarz et al., im Druck, fiir
eine ausfithrlichere Diskussion). Diese Vorhersage ist
mit dem Persuasionsmodell von Chaiken et al.
(1989) sowie unseren Ubetlegungen zum Einfluf von
Summungen auf den Verarbeitungsstil kompatibel
und bedarf der systematischen Priifung in weiteten
Experimenten.,

Implikationen

Nach diesem Uberblick iiber ausgewihlte Befunde
(fir eine Diskussion weiterer Experimente siehe
Schwarz et al., im Druck), wollen wit uns nun thren
theoretischen und praktischen Implikationen zuwen-
den. Wir werden dazu zunichst auf die Rolle von
Stimmungen im Persuasionsprozef§ und die daraus
tesultierenden Implikationen eingehen. Abschlie-
flend diskutieren wir den Einflufl von Stimmungen
auf Strategien der Informationsverarbeitung im
weiteren Sinne.

Stimmung und Persuasion

Im ersten Teil der Arbeit referierten wir verschiedene
Prozesse, die einem Einflufl von Stimmungen auf die
Witksamkeit persuasiver Botschaften zugrunde lie-
gen konnen. Die deszeit vorliegenden Befunde
(Bless, 1989; Bless, Bohner, Schwarz & Surack, 1990;
Bless, Mackie & Schwarz, 1990; Bohner, 1990; Innes
& Ahrens, im Druck; Mackie & Worth, 1989; Worth
& Mackie 1987) unterstiitzen in konsistenter Weise
die Annahme, daff sich die Stimmung auf das Aus-
mafl der Elaboration auswirkt. Wie Modelle zum
Einflufl von emotionalen Zustinden auf kognitive
Verarbeitungsstrategien vermuten lieflen, fand sich
bei Rezipienten in guter Stimmung eine geringere
systematische Elaboration des Inhalts persuasiver
Botschaften als bei Rezipienten in nicht manipulier-
ter bzw, schlechter Stimmung. Demgemif wurden
Petsonen, die sich zum Zeitpunkt der Rezeption in
schlechter oder neutraler Stimmung befanden, von
stichhaltigen Argumenten mehr beeinfluflt als von
schwachen Argumenten, wihrend sich die Qualitit
der Argumente bei Personen in guter Stimmung als
irrelevant erwies. Konsistent damit eliminierte die
Verringerung der  Elaborationswahrscheinlichkeit
durch eine Ablenkungsaufgabe (Bless et al., 1990)
oder ihre Erhéhung durch das Bereitstellen unbe-
grenzter Verarbeitungszeit (Mackie & Worth, 1989)
die Wechselwirkung von Stimmung und Argument-
qualitit.

Unabhingig vom Einfluf der Stimmung zum
Zeitpunkt der Informationsdarbietung beeinflufite
auch die Stimmung zum Utteilszeitpunke die Ein-
stellungsurteile. Aufgrund der unterschiedlichen
Anforderungen von Informationsaufnahme und Ut-
teilsbildung wirkre sich jedoch die mit guter Stim-
mung einhergehende Tendenz zur Vereinfachung
unterschiedlich aus. Unter keiner Verarbeitungsstufe
traten jedoch Stimmungseffekte auf, die auf eine
Nutzung der Stimmung als peripheres Merkmal oder
auf einen Einfluf stimmungskongruenter Gedicht-
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nisinhalte hindeuten. Beide Hypothesen sagen
Haupteffekte der Stimmung vorher, die in keinem
der vorliegenden Experimente gefunden wurden.d

Anwendungsorientierte Implikationen

Das Interesse an der eingangs aufgeworfenen Frage,
ob Personen in guter Stimmung leichter zu beein-
flussen seien als Personen in schlechter Stimmung
spiegelt sich auch in zahlreichen anwendungsorien-
terten Arbeiten wider (z. B. Edell & Burke, 1987;
Gardner & Raj, 1983; Rajeev & Ray, 1986; Srull,
1983). Da in der Praxis die mégliche Qualitit der
Argumente meist durch Eigenschaften des Produktes
und des Marktes determiniert ist, wurde jedoch in
keiner dieser Arbeiten eine Variation der Argument-
qualitit realisiert, was ihren theoretischen wie prakti-
schen Wert drastisch reduziert.

Wie die oben referierten Befunde zeigen, mufl
ein Kommunikator bei der Entscheidung, ob er sein
Publikum in gute Stimmung versetzen sollte, die
Qualitdt seiner Argumente und den wahrschein-
lichen Zeitpunke des Einstellungsurteils beriicksichti-
gen. Wenn zu erwarten ist, daf8 sich das Publikum
ein Urteil bildet, wihrend es der Botschaft zuhért, ist
es nur im Interesse des Kommunikators, seine Rezi-
pienten in gute Stimmung zu versetzen, wenn er
wenig Stichhaltiges zu sagen hat. Hat er hingegen
stichhaltige Argumente, sollte er sie lieber einem
Publikum in neutraler oder leicht gedriickter Stim-
mung darbieten. Ein Werbefachmann wire daher
gut beraten, den Inbalt der Werbung zunichst unter
Bedingungen zu testen, die ein hohes Mafi an Elabo-
ration fordern (z.B. geniigend Zeit, hohe Motiva-
tion). Genetieten die Rezipienten unter diesen Be-
dingungen einen hohen Anteil an befiirwortenden
und einen geringen Anteil an ablehnenden Gedan-
ken, sollte die Kommunikation ohne Induktion
guter Stimmung dargeboten werden, da sie mit der
inhaltlichen Elaboration interferieren wiirde. Tritt
hingegen im Vortest ein geringer Anteil an befiirwor-
tenden und ein hoher Anteil an ablehnenden Ge-
danken auf, sollte die Kommunikation unter Bedin-
gungen dargeboten werden, die das Ausmaf inhalt-
licher Elaboration verringern. In diesem Fall wire es
somit ratsam, das Publikum in gute Stimmung zu
versetzen, wie Werbetreibende dies in der Regel ver-
suchen (zum Uberblick siche Stayman, Aaker &
Bruzzone, 1989). Da zahlreiche Untersuchungen

4 Schwarz et al. (im Druck) bieten eine ausfithrliche
Diskussion von moglichen Bedingungen, unter denen diese
Prozesse trotzdem zum Tragen kommen konnten, worauf
wir hier nicht eingehen konnen.

gezeigt haben, dafl ein durch die Elaboration der In-
halte vermittelter Einflul itber lingere Zeit erhalten
bleibt und gegeniiber neuen Persuasionsversuchen
resistenter ist (vgl. Petty & Cacioppo, 1986a, b), ist
allerdings zu vermuten, dafl der stimmungsabhiingi-
ge Erfolg des Kommunikators von kurzer Dauer ist.

Der ebenfalls dokumentierte Einflufi der Stim-
mung zum Urteilszeitpunkt andererseits, diirfte in
der Persuasionspraxis schwer zu nutzen sein. Hier
zeigte sich, daf Personen in guter Stimmung von
frilher gehdrten stichhaltigen Argumenten stirker
beeinflufit werden als Personen in schlechter Stim-
mung, insbesondere wenn sie sich nur einen globalen
Eindruck von der Qualitdt der Argumente gebildet
haben. Dies lifit z. B. vermuten, dafl Konsumenten,
die im Supermarkt ein Produkt aus der Werbung
wiederetkennen, von der erinnerten Werbebotschaft
cher beeinflufit werden, wenn sie in guter als wenn
si¢ in schlechter Stimmung sind. Da die Stimmung
der fritheren Rezipienten zu diesem Zeitpunkt je-
doch vom Kommunikator nicht mehr beeinflufic
werden kann, ist diese Einflufmaéglichkeit im Einzel-
fall nur schwer nutzbar.

Stimmung und Informationsverarbeitung

Wenden wir uns nun abschlieflend den allgemeinen
Implikationen der Befunde fiir den Einfluff emotio-
naler Befindlichkeiten auf die Informationsverarbei-
tung zu. Die berichteten Befunde sind konsistent
mit einer zunehmenden Anzahl von Arbeiten, die
Auswirkungen emotionaler Zustinde auf eine Viel-
zahl kognitiver Leistungen nachweisen (zum Uber-
blick siche Fiedler, 1988; Schwarz, 1990). Eine mog-
liche, und von uns priferierte, Integration dieser
Befunde bietet die Annahme, daf der emotionalen
Befindlichkeit einer Person eine informative Funk-
tion zukommt (vgl. Schwarz, 1990; Schwarz & Bless,
1991; Schwarz & Bohner, 1990).

In zahlreichen Emotionstheorien wird angenom-
men, daf unterschiedliche emotionale Zustinde eng
mit unterschiedlichen psychologischen Situationen
assoziiert sind (z.B. Arnold, 1960; Frijda, 1988;
Higgins, 1987; Ortony, Clore & Collins, 1988). So
geht ctwa Frijda (1988, S. 349) davon aus, *(that)
emotions arise in response to the meaning structures
of given situations, (and) that different emotions
atise in response to different meaning structures. (...)
Events that satisfy the individual's goals, or promise
to do so, yield positive emotions; events that harm or
threaten the individual’s concerns lead to negative
emotions”. Wir nehmen an, dafl diese Beziehung
zwischen emotionaler Befindlichkeit und psycholo-
gischer Situation zweiseitig ist: Wihrend unter-
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schiedliche psychologische Situationen in unter-
schiedlichen emotionalen Befindlichkeiten resul-
tieren, informiert umgekehrt die momentane emo-
tionale Befindlichkeit die Person iiber ihre gegenwiir-
tige psychologische Situation.

Geht man weitethin davon aus, daf Personen
motiviert sind, positive Konsequenzen zu erreichen
und negative zu vermeiden, so sollten negative, nicht
jedoch positive Stimmungen signalisieren, dafl ein
Handlungsbedarf besteht. Tatsichlich konnte ein
empirischer Zusammenhang zwischen Emotion und
Handlungsbereitschaft gezeigt weren, der sich so-
wohl in physiologischen Verinderungen (z. B. Lacey
& Lacey, 1970; Obrist, 1981), in beobachtbarem
Vethalten (z.B. Ekman, 1982; lzard, 1977) als
auch in introspektiven Berichten manifestiert (z. B.
Frijda, 1986).

Sofern negative Befindlichkeiten einen Mangel
an positiven oder eine Drohung negativer Konse-
quenzen signalisieren, sollten sie mit der Motivation
cinhergehen, die gegenwirtige Situation zu vetiin-
dern. Um diese Motivation in adiquate Handlungen
umzusetzen, ist eine Analyse der Situation erfordet-
lich, die die Beachrung der cinzelnen Situations-
merkmale und ihrer kausalen Verkniipfung, das Ab-
wigen cinzelner Handlungsalternativen und eine
Antizipation der zu erwartenden Folgen einschliefit.
Negative Befindlichkeiten sollten daher die Bereit-
schaft fordern, aufwendige kognitive Strategien zu
nutzen (vgl. Bohner et al., 1988). Dabei wiire es be-
sonders adaptiv, wenn die negative Befindlichkeit
zugleich die kognitive Verfiigbarkeit entsprechenden
prozeduralen Wissens eththen wiirde, das fiir die
Analyse der Situation angemessen wire. Jeder Pro-
zefl, der die Verfiigbarkeit prozeduralen Wissens fiir
cine bestimmte Aufgabe erhéhe, erhohe jedoch zu-
gleich die Wahrscheinlichkeit, daff diese Prozedur
auch fiir andere Aufgaben herangezogen wird, bei
denen sie anwendbar ist (Higgins, 1989). Dies resul-
tiert in Generalisierungen der Verarbeitungsstrategie
auf andere Aufgaben, die in der entsprechenden
Stimmung bearbeitet werden. Zugleich diirfte die
Bereitschaft des Individuums, Risiken einzugehen
minimal sein, da die Situation ja bereits als ,,pro-
blematisch” charakterisiert ist. Neue, ungewisse
Losungsstrategien und vereinfachende Heuristiken
sollten daher vermieden werden. In Kombination re-
sultieren diese motivationalen und kognitiven Pro-
zesse in der Bevorzugung detail-orientierter analy-
tischer Verarbeitungsstrategien, die cinerseits die
Lésung logischer Probleme fordern und andererseits
die Kreativitit der generierten Lésungen reduzieren
(vgl. Schwarz, 1990, zum Uberblick).

Wenn andererseits positive Befindlichkeiten si-
gnalisieren, dafl | die Welt in Ordnung” ist und kein

besonderer Handlungsbedarf besteht, diirfte die Per-
son wenig Anlafi sehen, einen hohen kognitiven Auf-
wand in die Analyse der Situation zu investieren, so-
fern nicht andere Ziele, die sic gegenwirtig verfolgt,
dies erfordern (vgl. Srull & Wyer, 1986). Bei det Ver-
folgung dieser Ziele diirfte sie dariiber hinaus eher
bereit sein, Risiken einzugehen und neue, ungewisse
Losungswege zu erproben, da die Situation generell
als ,,unproblematisch” wahrgenommen wird. Als Er-
gebnis finden wir, dafl Personen in gehobener Stim-
mung die Verwendung einfacher Heuristiken der
Verwendung komplexerer, detail-orientierter Urteils-
strategien vorzichen, die einen wesentlich hsheren
kognitiven Aufwand erfordern. Demgemif zeigen
sie schlechtere Leistungen bei Aufgaben dic eine
logische Analyse erfordern, aber bessere Leistungen
bei Kreativititsaufgaben, fiir die die spielerische Ex-
ploration ungewshnlicher Losungen von Vorteil ist
(vgl. Schwarz, 1990, zum Uberblick).*

Diese Uberlegungen lassen sich in der Annahme
zusammenfassen, daf die Denkprozesse einer Person
auf die Erfordernisse der Situation zugeschnitten
werden. Da einerseits unterschiedliche Situationen
mit unterschiedlichen emotionalen Befindlichkeiten
cinhergehen und andererseits untetschiedliche Emo-
tionen unterschiedliche , psychologische Situatio-
nen” (Higgins, 1987) signalisieren, kommt der emo-
tionalen Befindlichkeit dabei eine wesentliche Ver-
mittlungsrolle zu (fiir verschiedene Varianten dieser
“cognitive tuning” Hypothese vgl. Fiedler, 1988:
Isen, 1987; Kuhl, 1983; Schwarz, 1990). Wihrend
diese Annahmen mit einer Vielzahl heterogener
Untersuchungen konsistent sind (vgl. Fiedler, 1988:
Schwarz, 1990), ist es wichtig, auf einige einschrin-
kende Bedingungen hinzuweisen. Insbesondere sind
beobachtbare Unterschiede in der gewihlten Ver-
arbeitungsstrategie nur zu erwarten, wenn die Auf-
gabe (a) iibethaupt bearbeiter wird und (b) unter-
schiedliche Strategien anwendbar sind., So ist etwa zu
vermuten, dafl eine Zunahme eines analytischen Ver-
arbeitungsstils nur zu beobachten ist, wenn die Aus.
einandersetzung  mit  der stimmungsauslésenden
Situation nicht selbst zuviel kognitive Kapazitit bin-
det. Ebenso sind keine Unterschiede zu beobachten,
wenn die Aufgabe infolge Motivationsmangels nicht
bearbeitet wird, wie dies etwa bei klinisch depressi-

> Eine theoretische Differenzierung zwischen »logi-
schen” und , kreativen” Problemléseprozessen liegt derzeit
nicht vor. Es ist aber anzunchmen, dafl Problemlssungen
hiufig beide Elemente enthalten. Aus dieser Sicht er-
scheint es nicht weiter verwunderlich, dafl unterschiedli-
che Befunde zum Einfluf von Stimmungen auf das Lésen
von Problemen votliegen (Abele, 1990; Isen, 1987; Knapp,
1986; Spies, 1988).
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ven Patienten der Fall ist, deren Befindlichkeit jedoch
auch weniger den Charakter ,.schlechter Stimmung”
als den Charakter tiefer Apathie hat (vgl. Télle,
1982). SchlieBlich wird ein Einflufl der stimmungs-
bedingten Vertiigbarkeit unterschiedlicher Strategien
nicht zu beobachten sein, wenn die spontan prife-
tierte Strategie nicht anwendbar ist, oder wenn ande-
te Ziele oder die Charakreristika gut vertrauter Auf-
gaben die Wahl einer anderen Strategie nahelegen.
Die hier vorgetragene Annahme einer informati-
ven Funktion emotionaler Zustinde bietet einen
heuristisch fruchtbaren Rahmen fiir die Konzeptuali-
sierung der mittlerweile gut dokumentierten Einfliis-
se von Summungen auf die Informationsverarbei-
tung, der zudem mit einer langen Tradition der
Theoriebildung in der Emotionspsychologie kompa-
tibel ist (vgl. Friyda, 1988). Es ist zu erwarten, daf§
weitere Erkenntnisse iiber die Randbedingungen
unterschiedlicher Emotionen (z. B. Higgins, 1987;
Oatley & Johnson-Laird, 1987, Ortony et al., 1988;
Weiner, 1985), und iiber das Wissen von Individuen
iiber ihre Emotionen (z. B. Stein & Levine, 1987),
eine zunehmende Spezifikation des informativen
Gehaltes erlauben, der verschiedenen Emotionen zu-
kommt. Da Einfliisse emotionaler Zustinde auf den
priferierten Stil der Informationsverarbeitung um so
funktionaler erscheinen, je enger uncerschiedliche
Emotionen mit den Erfordernissen unterschiedlicher
psychologischer Situationen assoziiert sind, sollten
weitere Erkenntnisse im Bereich der emotionspsycho-
logischen Forschung eine entsprechende Spezifizie-
rung der hier vorgetragenen Uberlegungen erlauben.

Summary

Different assumptions about the impact of affective
states on the processing of persuasive communica-
tions are discussed and related to empirical results,
The available findings consistently indicate that re-
cipients in positive affective states show less systema-
tic elaboration of the content of persuasive messages
than recipients in negative affective states. Specific-
ally, recipients who are in a good mood during ex-
posute to the message differentiate less between
strong and weak arguments than recipients who are
in a bad mood. This is reflected in attitude change as
well as cognitive response data. Recipients in a good
mood at the time of judgment prefer simple rather
than differentiated representations of the message.
These findings are in accordance with models on the
interplay of emotion and cognition which assume
that positive affective states result in a tendency to
simplify cognitive processing. Applied implications
are discussed.
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