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Need for Cognition:

Eine Skala zur Erfassung von Engagement und Freude bei Denkaufgaben*

Need for cognition: A scale measuring engagement and happiness in cognitive tasks

HerBERT BLESS, MICHAELA WANKE, GERD BOHNER, ROLAND F. FELLHAUER UND NORBERT SCHWARZ

Universitit Heidelberg, Universitdt Mannheim, University of Michigan, Ann Arbor

Ein Fragebogen zur Erfassung individueller Differenzen im En-
gagementund der Freude bei Denkaufgaben wird vorgestellt. Die
Skala stellt eine Ubersetzung der «Need for Cognition» (NFC)-
Skala dar, die von Cacioppo & Petty (1982) fiir den anglo-ame-
rikanischen Sprachbereich entwickelt wurde. Die deutsche Ver-
sion der NFC-Skala erlaubt eine 6konomische Durchfiihrung und
weist gute Skalenkennwerte auf. Dariiber hinaus erwies sich die
Skala auch im Rahmen einer experimentelien Validierung als ge-
eignet, zwischen Personen mit hohem versus geringem AusmaB
an «Need for Cognition» zu differenzieren. Im Zuge des ver-
stirkten Interesses an kognitiven Prozessen bietet sie die Mog-
lichkeit, neben situativ bedingten auch dispositional bedingte Va-
riationen in der Intensitit der kognitiven Verarbeitung und deren
P;luswirkungen auf soziales Urteilen und Verhalten zu untersu-
chen.

The present paper provides a translation of the “need for cogni-
tion™ scale, originally presented by Cacioppo & Petty (1982). As
the original the German version allows an efficient assessment
of individuals tendency to engage in and enjoy thinking. In
addition to good psychometric parameters, an experimental val-
idation demonstrates its external validity. Thus, the scale allows
to investigate dispostional differences in the intensity of cogni-
tive processing, and its impact on social judgment and behavior.

Die sozialpsychologische Forschung entwickelt mit
dem zunehmenden Einflu8 des Paradigmas der In-
formationsverarbeitung (Strack, 1988) ein ver-
stirktes Interesse an den kognitiven Prozessen, die
menschlichen Entscheidungen und dem Verhalten
in sozialen Situationen zugrundeliegen. Dabei zeig-
te sich u. a., daB soziales Verhalten auch stark da-
von abhingt, wie intensiv iiber (soziale) Situationen
nachgedacht wird. Diese Beobachtungen fithrten
u. a. zur Entwicklung von Modellen, in denen eine
heuristische, vereinfachende Verarbeitung einer
aufwendigeren, detail-orientierten Informations-
verarbeitung gegeniibergestellt wird. In Abhingig-
keit von dem AusmaB der kognitiven Verarbeitung
lassen sich aus diesen Modellen unterschiedliche
Vorhersagen hinsichtlich der Art der kognitiven
Prozesse und deren Auswirkungen auf soziales Ur-
teilen und Verhalten ableiten. Solche Modelle lie-
gen mittlerweile fiir verschiedene traditionelle Be-

* Die berichteten Untersuchungen wurden unterstiitzt durch
Mittel der Deutschen Forschungsgemeinschaft im Rahmen
des Forschungsprojektes «Kognitive und affektive Prozesse
bei der Urteilsbildung» (Str 264/4 an F. Strack & N. Schwarz)
und «Subjektive Erfahrung» (Schw 278/2 an N. Schwarz,
H. Bless & G. Bohner).

reiche der Sozialpsychologie vor, so z.B. zur Ein-
stellungsinderung (Petty & Cacioppo, 1986), zur
Personenwahrnehmung (Brewer, 1988; Fiske &
Neuberg, 1990) oder zur Bedeutung von Vorurtei-
len (Devine, 1989). Ein zentrales Element dieser
Modelle, der Aufwand des Individuums bei der In-
formationsverarbeitung, erwies sich als stark ab-
hingig von situativen Merkmalen, wie z.B. der
Selbstrelevanz von Inhalten bei Beeinflussungsver-
suchen (Petty & Cacioppo, 1986), Eigenschaften
der Zielperson bei der Personenbeurteilung (Bre-
wer, 1988), Belastungen des kognitiven Systems
durch andere Aufgaben (Gilbert et al,, 1988) oder
temporire emotionale Zustande des Individuums
(Fiedler, 1988; Isen, 1987; Schwarz, 1990; Schwarz
& Bless, 1991; Schwarz, Bless & Bohner, 1991).
Neben solchen situativen Merkmalen wurde auch
nach iiberdauernden Personlichkeitseigenschaften
gesucht, die eine Differenzierung zwischen Perso-
nen erlauben, die mehr oder weniger intensiv iiber
(soziale) Informationen nachdenken (Cacioppo &
Petty, 1982). Zwar konnte dabei schon auf friihe
Konzeptualisierungen eines solchen Konstrukts
zuriickgegriffen werden (insbesondere Cohen, Stot-
land & Wolfe,1955; Cohen, 1957; aber auch Asch,
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1952; Murphy, 1947), aber es lag lange Zeit kein ge-
eignetes Erfassungsinstrument vor. Ein solches In-
strument wurde erstmals mit der Entwicklung der
«Need for Cognition» (NFC)-Skala vorgestellt (Ca-
cioppo & Petty, 1982). Unter «need for cognition'»
verstehen die Autoren dabei «(an) individual's ten-
dency toengage in and enjoy effortful cognitive pro-
cessing» (Cacioppo, Petty & Kao, 1984, S. 306).
Die NFC-Skala soll eine Differenzierung zwischen
Personen ermoglichen, die SpaB am Denken haben
und eine positive Einschitzung hinsichtlich ihrer ei-
genen kognitiven Fahigkeiten besitzen, und solchen
Personen, bei denen diese Eigenschaften weniger
stark ausgeprigt sind.

Die englische Version der NFC-Skala zeichnet
sich u. a. durch gute Skalenkennwerte aus ( Caciop-
po & Petty, 1982). Dariiber hinaus konnte die Vali-
ditét der Skala in verschiedenen Untersuchungen
belegt werden (Cacioppo & Petty, 1982; Cacioppo,
Petty & Morris, 1983). So erlaubte das mittels der
Skala erfaBte Merkmal eine gute Vorhersage, wel-
che Personen sich bei (verschiedenen) kognitiven
Anforderungen mehr bzw. weniger engagieren. In
einem Experiment zur Einstellungsinderung be-
richteten z. B. Personen mit hoher NFC-Auspri-
gung mehr Gedanken in Reaktion auf eine darge-
botene Kommunikation als Personen mit niedriger
NFC-Ausprigung. Entsprechend wurden Personen
mit hoher NFC-Auspriigung mehr von starken als
von schwachen Argumenten beeinfluBt, wihrend
die inhaltliche Qualit:it der Argumente bei Personen
mit niedriger NFC-Ausprigung weniger zum Tra-
gen kam (Cacioppo et al., 1983),

Mit der vorliegenden Arbeit wird eine deutsche
Adaption der NFC-Skala vorgestellt. In einem er-
sten Schritt wurde das englische Ori ginal iibersetzt,
die Skalenkennwerte der deutschen Version be-
stimmt und Korrelationen mit anderen potentiell re-
levanten Personlichkeitskonstrukten erfaBt. An-
schlieBend wurde in einem zweiten Schritt die ex-
terne Validitit der Skala iiberpriift.

1 Eine kurze und gleichzeitig adiquate Ubersetzung des Be-
griffes «need for cognition» erschien uns nicht maglich, da
z.B. «das Bediirfnis nachzudenken», «Kognitionsbediirfnis»,
«Wunsch nach Reflexion» oder «Freude am Denkeny» Jjeweils
nur einen Teilbereich des englischen Ausdrucks beriicksich-
tigt.

Untersuchung 1: Ubersetzung und
Skalenkennwerte

Methode

Die englische Fassung der NFC-Skala von C aciop-
po & Petty (1982) wurde zuniichst ins Deutsche
iibersetzt. Diese erste Version wurde dann mittels
Riickiibersetzung durch eine unabhingige Uberset-
zerin auf inhaltliche Ubereinstimmung mitdem Ori-
ginal iberpriift. Die dabei festgestellten Abwei-
chungen wurden mit zwei bilingualen Beurteilern
diskutiert und die Formulierungen entsprechend
verdndert. Dies resultierte in einer deutschen Versi-
on der NFC-Skala mit 46 Items.

Diese Skala wurde einer Stichprobe von 226 Per-
sonen vorgelegt, die sich iiberwiegend aus Studen-
ten/innen (78,3% ymit einem Durchschnitisalter von
23.4 Jahren zusammensetzte. Davon waren 127
Minner und 90 Frauen; 9 Personen machten dies-
beziiglich keine Angaben.

Zur Uberpriifung der konvergenten und diskri-
minativen Konstruktvaliditit wurde die Beziehung
zu anderen potentiell relevanten Persénlichkeits-
konstrukten ermittelt. Hierzu wurden im AnschluB
an die NFC-Skala mittels eines weiteren Fragebo-
gens folgende PersonlichkeitsmaBe erhoben?: Wis-
senschaftliches Interesse (Hiesel & Liick, 1974).
Leistungsmotivation (Mikula, Uray & Schwinger,
1976), Tendenz zur sozialen Erwiinschtheit
(Schmidt, 1983), MiBerfolgsmotivation (Hippler &
Kriiger, 1982), iiberdauernde Stimmungslage und
Stimmungsreaktivitit  (Bohner, Hormuth &
Schwarz, 1991). Dabei wurde aufgrund der Kon-
zeptualisierung von NFC erwartet, daB ein positi-
ver Zusammenhang mit wissenschaftlichem Inter-
esse und Leistungsmotivation und ein negativer Zu-
sammenhang mit MiBerfolgsmotivation besteht.
Aufgrund von empirischen Befunden, die einen ver-
ringerten kognitiven Aufwand in guter Stimmung
nahelegen (zum Uberblick siche Schwarz, 1990
Schwarz & Bless, 1991; Fiedler, 1988), wurde wei-
terhin ein negativer Zusammenhang zwischen NFC
und der tiberdanernden Stummungslage vorherge-
sagt. Im Hinblick auf die Brauchbarkeit der Skala
sollte kein Zusammenhang zwischen NFC und der

2 Beider Erfassung dieser Personlichkeitsmerkmale muBte aus
Zeitgriinden bei der Durchfiihrung z. T. auf eine verkiirzte Ver-
sion der entsprechenden Fragebogen zuriickgegriffen werden:
die verwendeten Items sind von den Autoren erhiltlich.
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Tendenz bestehen, sozial erwiinschte Antworten zu
geben.

Ergebnisse

Die Antworten der Vpn auf die 46 Items der NFC-
Skala wurden zunichst einer Faktorenanalyse
(Hauptkomponentenanalyse) unterzogen. Wie bei
der englischen Version der Skala (Cacioppo & Pet-
ty, 1982, Untersuchung 2, bei homogener Stichpro-
be) erwies sich ein Faktor als dominant (scree-Test),
und die ersten drei ermittelten Faktoren erklirten
etwa 30% der Varianz.

Entsprechend dem Vorgehen von Cacioppo &
Petty (1982) wurden schwach ladende Items elimi-
niert. Dies resultierte in einer Skala mit 33 Items,
die in Tabelle 1 wiedergegeben werden. Tabelle 2
zeigt die zugehorigen Faktorladungen, Item-Test-
Korrelation, Item-Mittelwerte und einige weitere
Statistiken,

Die Faktorenstruktur dieser verkiirzten Skala
ndherte sich weiter der von Cacioppo & Petty (1982)
erfzielten Struktur an. Erneut war ein Faktor klar do-
minant (scree-Test), und die Varianzaufkldrung der
ersten drei Faktoren betrug 20,4%, 7,5% und 5,6%.
Sowohl die Varianzaufklarung der ersten drei Fak-
toren als auch die Anzahl der Faktoren (10) mit ei-
nem Eigenwert >1 sind fast deckungsgleich mit den
Ergebnissen von Cacioppo & Petty (1982). Auf-
grund der Faktorladungen der einzelnen ltems wur-
de eine inhaltliche Interpretation der drei Faktoren
vorgenommen. Faktor 1 ist durch solche Items ge-
kennzeichnet, die «Spa am Denken und Engage-
ment bei Denkaufgaben» erfassen, Faktor 2188t sich
als «positive Selbsteinschitzung der eigenen ko-
gnitiven Fahigkeiten» beschreiben, und auf Faktor
3 laden solche Items hoch, die einen «Hang zum
Griibeln» bzw, «Gewissenhaftigkeit beim Denken»
zum Gegenstand haben®. Sowohl hinsichtlich der
Internen Konsistenz der NFC-Skala als auch hin-
sichtlich ihrer Reliabilitit (Split-Half-Methode) er-
gaben sich gute Kennwerte, Cronbachs alpha=.86
und r,=.82.

Um eine moglichst effiziente Erfassung zu er-
moglichen, erstellten wir eine aus 16 Items beste-
hende Kurzform, siche ebenfalls Tabelle 1. Hierzu
eliminierten wir alle ltems mit einer Faktorenladung

3 Die drei Faktoren der Skala sollen nicht als eigenstindige Sub-
skalen verstanden werden.

Tubelle I: Die NFC-Skala

1.” Die Aufgabe, neue Lisungen fiir Probleme zu finden, macht
mir wirklich SpaB.

2. Ich wiirde lieber eine Aufgabe 16sen, die Intelligenz erfor-
dert, schwierig und bedeutend ist, als eine Aufgabe, die zwar
irgendwie wichtig ist, aber nicht viel Nachdenken erfordert.

3." Ich setze mir eher solche Ziele, die nur mit erheblicher gei-
stiger Anstrengung erreicht werden konnen.

4. Wenn ich etwas lese, das mich verwirrt, dann lege ich es zur
Seite und vergesse es.

5. Ich neige gewohnlich dazu, mir iiber eine Aufgabe mehr Ge-
danken zu machen, als zu ihrer Bewaltigung gerade not-
wendig wiire.

6. Ich finde es nicht sonderlich aufregend, neue Denkweisen
zu lernen.

7. Ich lassen den Dingen lieber freien Lauf, als daB ich versu-
che zu ergriinden, warum sie so gelaufen sind.

8. Das Denken in neuen und unbekannten Situationen fillt mir
schwer.

9." Die Vorstellung, mich auf mein Denkvermogen zu verlas-
sen, um €s zu etwas ze bringen, spricht mich nicht an.

10. Abstrakt zu denken, reizt mich nicht.

11. Man kénnte mich als Intellektuelle/n bezeichnen.

12.* Ich finde es besonders befriedigend, eine bedeutende Auf-
gabe abzuschlieBen, die viel Denken und geistige Anstren-
gung erfordert hat.

13. Ich mag Aufgaben, die, wenn ich sie einmal erlernt habe,
wenig Nachdenken erfordern,

14.* Ich denke lieber iiber kleine, alltigliche Vorhaben nach, als
iiber langfristige.

15.* Ich wiirde lieber etwas tun, das wenig Denken erfordert, als
etwas, das mit Sicherheit meine Denkfihigkeit herausfor-
dert.

16.”Ich finde wenig Befriedigung darin, angestrengt und stun-
denlang nachzudenken.

17.* In erster Linie denke ich, weil ich muB,

18. Ich rede 6fter mit anderen Menschen {iber die Griinde und

die moglichen Lésungen fiir internationale Probleme als
iiber Klatsch und Tratsch beriihmter Leute.

19.* Ich trage nicht gerne die Verantwortung fiir ¢ine Situation,
die sehr viel Denken erfordert.

20. Ich schitze Gelegenheiten, die Stirken und Schwichen mei-
ner eigenen Urteilskraft zu entdecken.

21. Wenn ich eine Aufgabe erledigt habe, die viel geistige An-
strengung erfordert hat, fiihle ich mich eher erleichtert als
befriedigt.

22." Denken entspricht nicht dem, was ich unter Spafl verstehe.

23 * Ich versuche, Situationen vorauszuahnen und zu vermeiden,
in denen die Wahrscheinlichkeit groB ist, daB ich intensiv
iiber etwas nachdenken muB.

24. Ich bin nicht gern dafiir verantwortiich, mir dariber Ge-
danken zu machen, wie ich mein Leben gestalten soll.

25. Ich wiirde mir lieber Bildungssendungen anschauen als Un-

terhaltungssendungen.
26. Es gelingt mir oft, schwierige Probleme, die ich mir gestellt

habe, zu lsen.

97. Ich bin nicht zufrieden, wenn ich nicht denke.

28." Ich habe es gern, wenn mein Leben voller kniffliger Aufga-
ben ist, di¢ ich losen muf.

29." Ich wiirde komplizierte Probleme einfachen Problemen vor-
ziehen. .

30." Es geniigt mir. einfach dic Antwort zu kennen, ohne die
Griinde fiir die Antwort eines Problems zu verstehen.

31.* Es geniigt, daB etwas funktioniert, mir ist s egal, wie oder

warum. ‘
12, Was ich nicht weiB, macht mich nicht hei.
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33. Es macht mir SpaB, iiber ein Problem nachzudenken, sogar
dann, wenn die Ergebnisse meines Denkens keinen EinfluB
auf die Losung des Problems haben.

Anmerkung: Die Antworten wurden mittels einer siebenstufigen
Skala mit den Endpunkten +3 (trifft ganz genau zu) und -3 (vol-
lig unzutreffend) erfafit. Die Items 4. 6, 7, 8, 9, 10, 13, 14, 15,
16, 17, 19, 21, 22, 23, 24, 30, 31, 32 werden umkodiert, so daB
ein hoher NFC-Wert einer hohen Ausprigung dieses Merkmals
entspricht. Die mit * gekennzeichneten Items entsprechen der in
Untersuchung 1 berichteten Kurzskala.

Tabelle 2: Ladungen der Items auf den drei Hauptfaktoren, kot-
rigierte [tem-Test-Korrelation, Item-Mittelwerte, sonstige Kenn-
werte

ELadung Ladung Ladung Trenn- Schwierigkeit
Faktor] Faktor2 Fakior3 schirfe Mittelwert
Item]1 .52 24 -15 44 5.52
Item2 45 21 13 40 494
Item3 44 .39 32 40 4.30
Itemd4 41 =13 -.06 34 5.56
Item5 .39 -.30 -.09 .20 4.96
Item6 .39 -29 -02 34 5.58
Item7 .39 -33 15 .36 5.15
Item8 .37 .01 -42 .28 4.68
Item9 .55 21 =21 46 524
Item 10 40 -.06 07 37 5.34
Item I1 41 34 .19 37 398
Item 12 47 26 20 42 5.60
Item 13 33 =20 .01 .28 4.25
Item 14 42 =27 10 .39 481
Item 15 .57 -12 -.03 .53 5.57
Item 16 .61 -13 20 .58 4.82
Item 17 .54 -.33 -.20 48 5.49
Item 18 .33 -.05 30 .30 5.30
Item 19 .50 14 -41 .40 491
Item 20 .40 .08 Al 34 556
Item 21 .37 -.05 =31 33 4.20
Item 22 .53 -.08 06 47 4.79
Item 23 .55 =30 -29 AR 5.51
Item 24 .32 -.08 -30 .25 5.82
Item 25 .35 .09 31 33 4.38
Item 26 .40 40 -.05 33 5.04
Item 27 .31 .06 40 30 4.11
Item 28 .64 25 .18 .57 3.83
Item 29 .53 16 29 48 3.81
Item 30 .51 -29 -16 46 6.06
ltem 31 .48 -32 -.12 41 5.82
Item 32 .33 =34 05 30 542
Jtem 33 40 .14 19 .36 4.75
Sonstige Kennwerte:
Mittel Minimum Maximum

Item-Varianz: 243 1.4 3.48
Inter-Item-Kovarianzen 40 -36 1.27
Inter-Item-Korrelationen 17 -12 .55

<.42. Die ersten drei Faktoren dieser Kurzform er-
kliren 48% der Varianz. Die innere Konsistenz be-
tragt Alpha=.83. Auch in der englischen Kurzform
(Cacioppo, Petty & Kao, 1984) sind 12 der 16 ent-
halten.

Weder bei der erfaBten NFC noch bei den ande-
ren erhobenen Merkmalen konnten statistisch be-
deutsame Geschlechtsunterschiede festgestellt wer-
den. Einzige Ausnahme hiervon war das Merkmal
der Stimmungsreaktivitit. In Ubereinstimmung mit
fritheren Befunden (Bohner, Hormuth & Schwarz,
1991) berichteten weibliche Vpn iiber hthere Stim-
mungsreaktivitidt als minnliche Vpn. Die erfafiten
NFC-Werte aller Vpn wurden zu den anderen erho-
benen Personlichkeitsmerkmalen in Beziehung ge-
setzt. Die dabei erzielten Korrelationskoeffizienten
finden sich in Tabelle 3. Insbesondere zeigte sich
ein positiver Zusammenhang mit wissenschaftli-
chem Interesse und Leistungsmotivation, sowie ein
negativer Zusammenhang mit MiBerfolgsmotivati-
on. Die Skala erwies sich dariiber hinaus als unkor-
reliert mit einem MaB der sozialen Erwiinschtheit.

Diskussion

Die berichteten Ergebnisse belegen, da mitder vor-
liegenden Ubersetzung eine adiiquate Adaption der
englischen NFC-Skala gelungen ist. Neben der ho-
hen Ahnlichkeit zwischen den Faktorenstrukturen
des englischen Originals und der Ubersetzung weist
die deutsche Adaption ebenso wie das Original gute
Skalenkennwerte auf,

Die beobachteten Beziehungen zu anderen Per-
sonlichkeitsmafen deuten ebenfalls auf eine adi-
quate Erfassung des Merkmals hin. Wie erwartet be-
steht zwischen dem Engagement und der Freude bei
Denkaufgaben einerseits, und wissenschaftlichem
Interesse und Leistungsmotivation andererseits, ein
starker positiver Zusammenhang. Ebenfalls erwar-
tungsgeméB trat ein negativer Zusammenhang zwi-
schen NFC und MiBerfolgsmotivation auf. MiBer-

Tabelle 3: Korrelationen zwischen NFC und Wissenschaftlichem
Interesse, Leistungsmotivation, MiBerfolgsmotivation, Tendenz

zur sozialen Erwiinschtheit, Stimmungslage und Stimmungsre-
aktivitit

. Need for Cognition
Wissenschaftliches Interesse

55+
Leistungsmotivation 57
MiBerfolgsmotivation =20

Tendenz zur sozialen Erwiinschtheit 04
Stimmungslage 21°
Stimmungsreaktivitit -12

Anmerkung: Die Korrelationskoeffizienten basieren auf n=226.

Koeffizienten mit **bzw. * entsprechen einem Si gnifikanzniveau
von .001 bzw. .01, alle anderen p>.10.
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folgsmotivierte bevorzugen verstirkt Aufgaben, bei
denen Erfolg oder MiBerfolg fiir die eigenen Fihig-
keiten wenig diagnostisch ist (Heckhausen, 1980).
Diese konnen entweder sehr einfache oder sehr
schwierige kognitive Anforderungen beinhalten.
Auch wenn unterschiedlich bedingt, konnte die Be-
arbeitung beider Aufgabentypen mit einem gerin-
gen kognitiven Aufwand einhergehen. Entspre-
chend findet sich bei MiBerfolgsmotivierten eine
geringere Tendenz, sich bei Denkaufgaben zu en-
gagieren. SchlieBlich sollte der Befund, daB zwi-
schen dem erfaBten Merkmal und der Tendenz zu
sozial erwiinschten Antworten kein Zusammen-
hang vorliegt, den Interpretationsproze8 erleich-
tern. Unerwartet war allein der schwache, positive
Zusammenhang zwischen Stimmung und NFC*,

Untersuchung 2: Externe Validierung

Obwohl die Ergebnisse von Untersuchung 1 auf ei-
ne adiquate Adaption der englischen NFC-Skala
schlieBen lassen, erschien eine zusitzliche externe
Validierung des Instruments erforderlich. In Anleh-
nung an die Validierung der Originalversion wurde
die externe Validierung im Rahmen des Elaboration
Likelihood Model (ELM) vorgenommen (Petty &
Cacioppo, 1986; Cacioppo, Petty & Morris, 1983).

Das ELM unterscheidet zwischen zwei Idealty-
pen der Verarbeitung persuasiver Kommunikation.
Einerseits konnen Einstellungsurteile auf einer
sorgfiltigen und intensiven Auseinandersetzung
mit dem Inhalt der Kommunikation beruhen. Bei
diesem «zentralen Weg der Persuasion» (Petty &
Cacioppo, 1986) wirken sich Unterschiede in der
Qualitit der Argumente besonders deutlich auf die
Einstellungsurteile aus. Da der zentrale Weg neben
einem ausreichenden MaB an Verarbeitungskapa-
zitit auch ein ausreichendes MaB an Verarbeitungs-

4 Der positive Zusammenhang zwischen NFC und iiberdauern-
der Stimmungslage iiberrascht auf den ersten Blick. da Be-
funde aus verschiedenen Bereichen darauf hindeuten. da8 ex-
perimentell induzierte gute Stimmung zu cinem geringeren
kognitiven Aufwand fiihrt als schlechte Stimmung (zum
Uberblick siehe Fiedler, 1988 Isen, 1987, Schwarz, 1990
Schwarz & Bless, 1991; Schwarz. Bless & Bohner. 1991).
Méglicherweise bestehen qualitative Unterschiede zwischen
situativen und iiberdauernden Stimmungszustinden. So soll-
te der vermutete informative Wert von Stimmungen. der zwi-
schen Stimmungslage und kognitivem Aufwand vermittelt
(Schwarz. 1990), bei vorilbergehenden, situativ bedingten
Stimmungszustinden hoher sein als bei langer anhaltenden,
iiberdauernden Stimmungen.

motivation erfordert, sollte er insbesondere bei Per-
sonen mit hohen NFC-Werten vorliegen.

Andererseits konnen Personen auf ein ausfiihrhi-
ches Nachdenken iiber die dargebotenen Argumen-
te verzichten. Bei dieser «einfacheren» Variante der
Bildung eines Einstellungsurteils, dem «peripheren
Weg» (Petty & Cacioppo, 1986), beruhen Einstel-
lungsurteile primir auf nicht-inhaltlichen Merkma-
len. Folglich kommen Unterschiede in der Qualitét
der Argumente weniger zum Tragen. Da der peri-
phere Weg eher bei niedriger Verarbeitungsmotiva-
tion vorliegt, sollte er insbesondere bei Personen mit
niedrigen NFC-Werten auftreten.

Um zu iiberpriifen, ob sich auch fiir die deutsche
Version Unterschiede im AusmaB der Verarbeitung
zwischen Personen mit hoher und niedriger NFC-
Ausprigung ergeben, konfrontierten wir Personen
mit hohen und niedrigen NFC-Werten mit einer ein-
stellungskontriren Botschaft und erfaBten an-
schlieBend ihre Einstellung. Die Botschaft setzte
sich entweder aus qualitativ starken oder qualitativ
schwachen Argumente zusammen. Da Personen mit
hohen NFC Werten stéirker iiber den Inhalt der Bot-
schaft nachdenken sollten als Personen mit niedri-
gen NFC-Werten, wurde erwartet, daf die Qualitit
der Argumente sich stirker auf die Einstellungsur-
teile von Personen mit hohen als von Personen mit
niedrigen NFC-Werten auswirken sollte.

Methode

Versuchspersonen. An der Untersuchung nahmen
100 Studierende der Universitit Mannheim teil. Ei-
ne Person muBte wegen weitgehend unvollstindi-
ger Daten ausgeschlossen werden. Unter den ver-
bleibenden Teilnehmern waren 66 Minner und 32
Frauen, eine Person machte hierzu keine Angaben.
Das Durchschnittsalter betrug 24.2 Jahre.

Ablauf. Allen Versuchspersonen wurde mitge-
teilt, sie wiirden an einer Untersuchung zum Sprach-
verstindnis von Sachtexten teilnchmen. Ihnen wur-
de zunichst ein Text dargeboten, der die Fluoridie-
rung des Trinkwassers propagierte. Fiir die Hilfte
der Teilnehmer setzte sich der Text aus stichhalti-
gen Argumenten, fiir die andere Hifte aus wenig
stichhaltigen Argumenten zusammen. Die einstel-
lungskontrire Position der Botschaft und die ver-
wendeten Argumente hatten sich bereits empirisch
bewihrt (siche Bohner, Hauschildt & Kniuper,
1993). AnschlieBend berichteten die Teilnehmer th-
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re Einstellung zur Fluoridierung des Trinkwassers.
Zur Erfassung der Einstellung wurden Urteile auf
vier verschiedenen Dimensionen erhoben (allge-
meine Zustimmung zur Fluoridierung, Bewertung
auf den Dimensionen «gut vs. schlecht», «niitzlich
vs. nutzlos» und «verniinftig vs. unverniinftig»).
AnschlieBend bewerteten die Vpn die Stichhaltig-
keit der Argumente (alle Urteile auf einer 9-Punkte
Skala). Danach sollten die Versuchspersonen alle
Gedanken berichten, die ihnen wihrend des Lesens
des Textes {«cognitive responses») in den Sinn ge-
kommen waren. In einer davon scheinbar unabhiin-
gigen Untersuchung wurden die Versuchspersonen
danach gebeten, die NFC-Skala zu bearbeiten.

Ergebnisse und Diskussion

Zunéchst wurden mittels eines Mediansplits (Me-
dian: 5.09 auf einer 7-Punkte-Skala) Versuchsper-
sonen mit hohen und Versuchspersonen mit niedri-
gen NFC-Werten unterschieden. Die NFC-Werte
waren weder vom Geschlecht der Versuchsperso-
nen noch von der Variation der Qualitiit der Argu-
mente beeinfluBt, alle p>.10.

Tabelle 4: Einstellungsurteile in Abhingigkeit der Qualitit der
Argumente und NFC

Qualitit der Argumente

niedrig hoch
NFC-Wert
niedrig 4.6 53
hoch 4.0 6.3

Anmerkung: Die Einstellungsurteile wurden auf 9-Punkte Ska-
len erfait; hohe Werte entsprechen einer positiven Einstellung
gegeniiber der Fluoridierung des Trinkwassers.

Die vier Einstellungsurteile wurden zu einem
Summenwert zusammengefaBt (alpha=.96) und ei-
ner 2 (hohe vs. niedrige NFC-Werte) x 2 (qualitativ
stark vs. schwache Argumente)-faktoriellen ANO-
VA unterzogen. Wie in Tabelle 4 zu erkennen ist,
berichteten Versuchspersonen mit hohem NFC-
Wert gegeniiber einer Fluoridierung des Trinkwas-
sers deutlich positivere Einstellungen, wenn sie zu-
vor mit starken statt mit schwachen Argumenten
konfrontiert wurden. ErwartungsgemiB wirkte sich

5 Vier Versuchspersonen wurden nicht in die Analyse aufge-
nommen, da ihre Angaben auf den Einstellungsskalen un-
vollstindig waren.

dieser EinfluB der Qualitéit der Argumente bei Ver-
suchspersonen mit niedrigen NFC-Werten deutlich
schwiécher aus, Interaktion: F(1,91)=4.38, p<.05.
Analog wurde zur Validierung der in Untersuchung
1 berichteten Kurzskala ein Mediansplit nur basie-
rend auf den Items der Kurzskala durchgefiihrt und
eine entsprechende ANOVA berechnet. Die Inter-
aktion von Ausprigung NFC und Qualitit der Ar-
gumente erwies sich wiederum als signifikant,
F(1,91)=4.25, p<.05¢7.

Die beurteilte Stichhaltigkeit wird in Arbeiten zur
Einstellungsanderung hiufig als MaB zur Manipu-
lationsiiberpriifung der Qualitit der Argumente ge-
nutzt. In Ubereinstimmung mit diesen Uberlegun-
gen beurteilten Versuchspersonen starke Argumen-
te als stichhaltiger als schwache Argumente, M=5.6
vs. M=4.2; F(1,93)=9.02, p<.05, und die bei den
Einstellungsurteilen beobachtete Interaktion trat
nur marginal auf, F(1,93)=2.41, n.s. (Die entspre-
chenden Ergebnisse basierend auf der Kurzskala:
Haupteffekt «Qualitit der Argumente» F(1,95) =
16,81, p<.005, Interaktion F(1,95)=1.65 n.s.).

Diese Befunde stellen einen Beleg fiir die exter-
ne Validitit der deutschen Adaption der NFC-Ska-
la dar. Die Skala erlaubte eine Aufteilung der Ver-
suchspersonen in zwei Gruppen, die sich hinsicht-
lich des AusmaBes ihres Nachdenkens iiber die per-
suasive Botschaft unterschieden. Entsprechend
wirkte sich der Inhaltder persuasiven Botschaft stir-
ker bei Personen mit hohen als bei Personen mit
niedrigen NFC-Werten aus.

Eine Analyse der Gedanken, die die Versuchs-
personen berichteten, liefert weitere Hinweise auf
die externe Validitit der Skala. Versuchspersonen
mit hohem NFC-Wert generierten wie vorhergesagt
mehr Gedanken in Reaktion auf die Botschaft als
Personen mit niedrigem NFC-Wert, F(1,95)=3.20,
p<.04, einseitig).

6 Das Ergebnis, daB sich die Qualitit der Argumente stiirker bei
Versuchspersonen mit hohen als mit niedrigen NFC-Werten
auswirkte, wird auch durch eine Regressionsanalyse bestitigt,
in die die Rohwerte der NFC-Skala und die Qualitiit der Ar-
gumente (stark vs. schwach) sowie deren Interaktion eingin-
gen. Die Interaktion der Qualitit der Argumente und des NFC-
Rohwertes (Beta=—1.45) erwies sich als signifikanter Pridik-
tor, 7=-2.03, p<.05.

7 Hinsichtlich der externen Validitit der Kurzskala wollen wir
einschriinkend darauf hinweisen, daB streng genommen eine
Uberpriifung notwendig wire, bei der die Items der Kurzska-
la alleine dargeboten werden. Bei einer Einbettung in die
Langversion ist die Beantwortung der Items der Kurzskala
nicht unabhéngig von der Reaktion auf die Vorfragen und den
gesamten Fragenkontext (vgl. Knowles et al., 1992; Panter,
Tanzka & Wellens, 1992; Strack, Schwarz & Wiinke, 1991).
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Zusammenfassung

Die Ergebnisse der berichteten Untersuchungen be-
legen, daB mit der vorliegenden Ubersetzung eine
adiquate Adaption der englischen NFC-Skala ge-
lungen ist. In Untersuchung 1 zeigte sich zunichst
eine hohe Ahnlichkeit zwischen den Faktoren-
strukturen des englischen Originals und der Uber-
setzung. Dariiber hinaus weist die deutsche Adap-
tion ebenso wie das Original gute Skalenkennwer-
te auf. In der zweiten Untersuchung wurde an-
schlieBend die externe Validitit aufgezeigt. Die
Skala erlaubte eine gute Differenzierung zwischen
Personen mit hoher und niedriger NFC undeine gute
Vorhersage der Reaktionen auf eine persuasive Bot-
schaft.

Die guten Kennwerte der internen Konsistenz
und der Reliabilitit erlauben einen effizienten Ein-
satz des vorliegenden Instrumentes. Dariiber hinaus
bietet die aus 16 Items bestehende Kurzform die
Mbglichkeit, den ErhebungsprozeB zu verkiirzen.
Der Interpretationsproze sollte insbesondere auch
dadurch erleichtert werden, daB kein Zusammen-
hang zwischen dem erfaBten Merkmal und der Ten-
denz zu sozial erwiinschten Antworten vorliegt.

Eine inhaltliche Betrachtung der Items macht
deutlich, daB es sich bei dem erfaBten Konstrukt
NFC nicht vorrangig um ein als negativ erlebtes,
zwanghaftes, oder griiblerisches Nachdenken han-
delt. Vielmehr steht der spielerische Aspekt, der
SpaB am Denken stark im Vordergrund. Die vorlie-
gende Adaption der NFC-Skala bietet nun auch fiir
den deutschsprachigen Raum ein relativ kurzes In-
strument, um interindividuelle Differenzen des En-
gagements und der Freude bei kognitiven Aktivité-
ten zu erfassen. Im Zuge des verstirkten Interesses
an kognitiven Prozessen bietet sie die Moglichkeit,
neben situativ bedingten auch dispositionsabhéngi-
ge Einfliisse der Intensitiit der kognitiven Verarbei-
tung und deren Auswirkungen zu untersuchen.
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