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Einfliisse freudiger, trauriger und argerlicher Stimmung auf
die Verarbeitung persuasiver Kommunikation*

Influences of happy, sad and angry moods on the processing of persuasive communication

GERD BOHNER, ANDREA HAUSCHILDT UND BARBEL KNAUPER

Universitit Mannheim

Arbeiten zum Einflufl von Stimmungen auf die Wirkung per-
suasiver Kommunikation zeigen, dafl Personen in schlechter
Stimmung eher zu aufwendigen, analytischen Verarbeitungs-
strategien neigen, Personen in guter Stimmung hingegen zu
vereinfachenden, heuristischen Strategien. So zeigte sich viel-
fach, daB gut gestimmte Personen die Qualitit dargebotener
Argumente nicht oder nur wenig in ihrem Einstellungsurteil
berticksichtigen. Schlecht gestimmte Personen hingegen las-
sen sich von starken Argumenten mehr iiberzeugen als von
schwachen, Zur Frage, ob sich auch fiir spezifische emotio-
nale Zustinde Unterschiede im Verarbeitungsstil nachweisen
lassen, lagen bisher keine empirischen Daten vor, obwohl sich
aus theoretischen Modellen hierzu teilweise konkurrierende
Hypothesen ableiten lassen. In einem ersten Experiment zur
Kldrung dieser Frage wurden 64 Personen in freudige, trau-
rige oder #rgerliche Stimmung versetzt und lasen anschlie-
Bend starke oder schwache Argumente fitr eine Fluoridierung
des Trinkwassers. Diese wurden simultan in einem Schaubild
dargeboten. Als zentrale abhdngige Variablen wurden Ein-
stellungen, kognitive Reaktionen und Angaben zur Verarbei-
tungsstrategie erfaBt. Die Einstellungen #drgerlicher Vpn wur-
den am stirksten, diejenigen freudig gestimmter Vpn am we-
nigsten von der Qualitit der Argumente beeinfluBit; der Ef-
fekt fur die traurigen Vpn lag dazwischen. Eine Analyse der
kognitiven Reaktionen und der Angaben zur Verarbeitungs-
strategie weist auf unterschiedliche Vermittlungsprozesse un-
ter drgerlicher im Vergleich zu trauriger Stimmung hin. Eine
mogliche Erkldrung dieses Befundes wird in unterschiedli-
chen Auswirkungen emotionaler Zustdnde auf die Prozef3-
stufen der Enkodierung und Urteilsbildung gesehen. Theore-
tische und methodische Implikationen werden diskutiert.

Research on mood influences in persuasion has shown that
people in & bad mood tend toward effortful, analytic process-
ing strategies, whereas individuals in a good mood prefer sim-
plifying, heuristic strategies. In various studies, subjects in
a good mood did not (or insufficiently) take the quality of
the presented arguments into account when forming an atti-
tude judgment; subjects in a bad mood, however, were clear-
ly more persuaded by strong than by weak arguments. The
question whether more specific emotional states lead to
differences in processing style has not been addressed empiri-
cally yet, although competing hypotheses may be derived
from different theoretical approaches. In a first experiment
addressing this issue, 64 subjects were put in a happy, sad,
or angry mood, and subsequently exposed to strong or weak
arguments advocating the fluoridation of drinking water.
These arguments were simultaneously displayed in a diagram.
Central dependent variables were subjects’ attitudes, cogni-
tive responses, and self-reported processing strategy. Angry
subjects’ attitudes were most strongly influenced by argu-
ment quality, happy subjects’ attitudes least strongly, with
the effect for sad subjects falling in between. The analysis
of subjects’ cognitive responses and processing strategies sug-
gests different mediating processes under angry (as compared
to sad) mood. One possible explanation for this finding may
lie in diverging impact of anger on the process stages of en-
coding and judgment. Theoretical and methodological impli-
cations are discussed.

* Die berichtete Untersuchung wurde unterstiitzt durch Mit-
tel der Deutschen Forschungsgemeinschaft (Sachbeihilfen
Str 264/2 an Fritz Strack und Norbert Schwarz und Schw
278/5 an Norbert Schwarz, Herbert Bless und Gerd Boh-
ner). Wahrend der Erstellung des Manuskripts wurde der
Erstautor durch ein Feodor-Lynen-Stipendium der Alexan-
der von Humboldt-Stiftung geférdert.
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Problemstellung

Der Einflufl von Stimmungen auf kognitive Pro-
zesse entwickelte sich in den letzten Jahren zu
einem der fruchtbarsten Forschungsgebiete der
Sozialpsychologie (Isen, 1984, 1987; Fiedler &
Forgas, 1988; Forgas, 1991; Schwarz, 1990). Eine
Vielzahl von Untersuchungen belegt, dafl Stim-
mung und Denken in einer engen Wechselbezie-
hung stehen. Wihrend einerseits die Gedanken-
inhalte einer Person ihre Stimmung beeinflussen,
nimmt andererseits die Stimmung EinfluB dar-
auf, was einer Person in den Sinn kommt, wie
sie Dinge bewertet und iiber Probleme nach-
denkt.

In jiingster Zeit richtete sich das Forschungsin-
teresse auch verstarkt auf den EinfluBl von Stim-
mungen auf die Verarbeitung persuasiver Kom-
munikation (zum Uberblick s. Schwarz, Bless &
Bohner, 1991). Wihrend in bisherigen Arbeiten
fast ausschlieBlich der Einfluf von Stimmungs-
lagen unterschiedlicher Valenz («gehobene» ver-
sus «gedriickte» Stimmung) untersucht wurde,
ist das Ziel der vorliegenden Arbeit, die Auswir-
kungen emotionaler Zustdnde spezifischer Qua-
litdt auf die Verarbeitung einer persuasiven Bot-
schaft und auf nachfolgende Urteile zu explorie-
ren. Insbesondere wollen wir im Bereich der ne-
gativen Stimmungslagen zwischen trauriger und
argerlicher Gestimmtheit differenzieren und de-
ren Einflul mit dem Einfluf freudiger Ge-
stimmtheit kontrastieren.

Wege der Verarbeitung persuasiver
Kommunikation

Neuere Modelle der Einstellungsinderung durch
persuasive Kommunikation unterscheiden zwej
idealtypische «Wege» der Persuasion. Einerseits
kann eine Einstellungsinderung dadurch zustan-
de kommen, daB der Rezipient die prasentierten
Argumente umfassend und sorgféltig analysiert
und zu seinem bestehenden Wissen in Beziehung
setzt, um so zu einem wohliiberlegten Urteil zu
gelangen. Es wurde gezeigt, daB unter diesen
Umstédnden das AusmaSf einer Einstellungsiande-
rung von der Qualitit der Argumente abhingt
und durch die Valenz der kognitiven Reaktionen
des Rezipienten vermittelt ist. Dieser «Weg» wur-
de als «central route to persuasion» (Petty & Ca-

cioppo, 1986 a, b) bzw. «systematic processing»
(Chatiken, Liberman & Eagly, 1989) bezeichnet.
Andererseits kdnnen auch ohne eine ausgiebige
Verarbeitung der Inhalte einer Botschaft Einstel-
lungsdnderungen auftreten, indem die Rezipien-
ten sich z. B. von einer oberflichlichen ersten Be-
wertung der Botschaft leiten lassen oder Kontext-
variablen in Verbindung mit einfachen Faustre-
geln (2.B. «Experten sind vertrauenswiirdig»;
Chaiken, 1987) heranzichen. Unter diesen Um-
stdnden, die als «peripheral route» (Petty & Ca-
cioppo, 1986 a, b) bzw. «heuristic processing»
(Chaiken et al., 1989) bezeichnet wurden, sollten
auftretende Einstellungsdnderungen weniger
von der Qualitat der einzelnen prisentierten Ar-
gumente und den kognitiven Reaktionen ab-
hidngen.

Welcher der beiden Wege der Verarbeitung be-
schritten wird, hdngt von der Motivation und Fi-
higkeit des Rezipienten ab. Sind sowohl Motiva-
tion als auch Fihigkeit hoch, erhaht sich auch
die Wahrscheinlichkeit einer systematischen Ver-
arbeitung des Inhalts einer Botschaft. Ist entwe-
der die Fahigkeit oder die Motivation einge-
schrankt, so ist die Wahrscheinlichkeit einer sy-
stematischen Verarbeitung des Botschaftsinhalts
vermindert; durch die heuristische Verarbeitung
von Kontextmerkmalen (z.B. Linge der Bot-
schaft, wahrgenommener Sachverstand der
Quelle) kann jedoch immer noch auf ékonomi-
sche Weise ein Einstellungsurteil gebildet werden

(Chaiken et al., 1989; Petty & Cacioppo, 1986 a,
b).

Stimmung und Persuasion

In einer Reihe von Untersuchungen zeigte sich,
dafl Personen, die sich zum Zeitpunkt der Verar-
beitung einer persuasiven Kommunikation in
schlechter Stimmung (Bless, Bohner, Schwarz &
Strack, 1990; Bless, Mackie & Schwarz, 1992, Ex-
periment 1; Bohner, Crow, Erb & Schwarz, 1992,
Experiment 2; Bohner, Hunyadi & Chaiken,
1992) oder neutraler Stimmung befinden (Batra
& Stayman, 1990; Mackie & Worth, 1989, 1991;
Worth & Mackie, 1987), den Inhalt der Botschaft
in starkerem Mafe Systematisch verarbeiten als
Personen, die sich zum Zeitpunkt der Enkodie-
rung in guter Stimmung befinden. Sie differen-
zieren entsprechend bei der Bildung eines Ein-
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stellungsurteils stirker zwischen starken und
schwachen Argumenten (zum Uberblick vgl.
Bless, Bohner & Schwarz, 1992; Schwarz et al.,,
1991)'. In Ubereinstimmung mit Befunden aus
anderen Bereichen der Informationsverarbei-
tung (z.B. dem problemldsenden Denken) las-
sen) sich diese Effekte durch die Annahme unter-
schiedlicher Verarbeitungsstile erkliren: Bei
Aufgaben, bei denen der analytische Aspekt im
Vordergrund steht, neigen schlechtgestimmte
Personen eher zu aufwendigen Verarbeitungs-
strategien, wihrend gutgestimmte Personen eher
vereinfachende, heuristische Strategien verwen-
den (vgl. Fiedler, 1988; Isen, 1987; Schwarz,
1990). Bei Aufgaben, die die Produktion neuer
Ideen erfordern, zeigten sich hingegen hédufig
gutgestimmte Probanden iiberlegen (vgl. Fiedler,
1990, 1991). Dies trifft unter bestimmten Rand-
bedingungen auch fir die Produktion persuasi-
ver Argumente zu (Bohner & Schwarz, im
Druck). Dies ist allerdings fiir die vorliegende
Fragestellung wenig relevant, da die Verarbeitung
extern prisentierter Argumente, also eine analy-
tische Aufgabe, untersucht werden soll.

Im Bereich der persuasiven Kommunikation
wurden stimmungsabhingige Verarbeitungsun-
terschiede durch Auswirkungen der Stimmung
auf die Verarbeitungskapazitit bzw. auf die Mo-
tivation erklart (zur Diskussion vgl. Schwarz et
al., 1991). Fiir die Annahme reduzierter Kapazi-
tit unter guter Stimmung spricht der Befund,
daf} bei Bereitstellung beliebig langer Verarbei-
tungszeit keine Stimmungsunterschiede auftra-
ten (Mackie & Worth, 1989). Andererseits lieBen
sich, im Einklang mit einer motivationalen Er-
klirung, Verarbeitungsdefizite unter guter Stim-
mung bei begrenzter Verarbeitungszeit kompen-
sieren durch spezifische Instruktionen, z.B. auf
die dargebotenen Argumente zu achten (Bless et
al., 1990, Experiment 1) oder gegeniiber der Bot-
schaft eine kreative Haltung einzunehmen (Innes
& Ahrens, 1991, Experiment 2). Dariiber hinaus
wurden Verarbeitungsdefizite unter guter Stim-

1 In zwei uns bekannten Arbeiten zeigten sich Befunde, die
gegen die Annahme einer systematischen Verarbeitung
unter gedritckter Stimmung sprechen (Abele & Rank, im
Druck; Kuykendall & Keating, 1990). Dies mag damit zu-
sammenhingen, daf gedriickte Stimmung, insbesondere
bei hoher Intensitat oder involvierenden Stimmungsmani-
pulationen, die verfiigbare Verarbeitungskapazitit redu-
zieren kann (vgl. Ellis & Ashbrook, 1988).

mung auch bei persuasiven Botschaften beob-
achtet, die aufgrund ihrer minimalen Komplexi-
tat nur in geringem MaBe kognitive Kapazitit be-
anspruchen (Bohner, Crow, Erb & Schwarz,
1992).

Die Mehrzahl der Befunde steht somit im Ein-
klang mit einer motivationalen Interpretation
der Stimmungseinfliisse. Eine von uns priferier-
te Konzeptualisierung besteht im Kern in der An-
nahme, daB Stimmungen und Emotionen eine
informative Funktion zukommt (Schwarz, 1990;
Schwarz & Clore, 1988). Da bestimmte emotio-
nale Zustinde durch bestimmte situative Um-
stinde ausgelost werden (Frijda, 1986, 1988),
wird angenommen, dafl auch umgekehrt Stim-
mungen dem Individuum Informationen iiber
den Zustand seiner «psychologischen Situation»
(Higgins, 1987) liefern.

Demgemdl signalisieren negative Stimmun-
gen dem Individuum, daf die Situation proble-
matisch ist, da3 negative Konsequenzen drohen
oder positive Ergebnisse ausbleiben. Da die Per-
son im allgemeinen bestrebt ist, positive Hand-
lungsergebnisse zu erreichen und negative zu ver-
meiden, sollte sie solche Verarbeitungsstrategien
bevorzugen, die eine sorgfiltige Analyse der Si-
tuation erlauben und verhindern, da3 wichtige
Detailinformation iibersehen wird. Die dadurch
bedingte erhohte Verfiigbarkeit relevanten proze-
duralen Wissens fiihrt allerdings auch dazu, daf3
die leichter verfiigbaren Strategien auch bei an-
deren Aufgaben angewendet werden. Entspre-
chend deuten zahlreiche Befunde darauf hin, daB3
Individuen in schlechter Stimmung bei der Bear-
beitung verschiedenster Aufgaben detailorien-
tiert und analytisch vorgehen (zum Uberblick
siche Schwarz, 1990).

Positive Stimmungen signalisieren hingegen, daf}
die gegenwirtige Situation unproblematisch ist.
Personen in guter Stimmung konnen es sich so-
mit eher erlauben, einen vereinfachten, auf Heu-
ristiken beruhenden Verarbeitungsstil anzuwen-
den. Da unproblematische Situationen nicht auf
die Notwendigkeit spezifischer Verarbeitungs-
strategien verweisen, ist auch eine hohere Varia-
bilitiatin der Verfugbarkeit prozeduralen Wissens
zu erwarten?. Beide Annahmen werden durch Be-

2 Wir nehmen an, daB es sich bei den durch verschiedene
Stimmungslagen ausgeldsten Verarbeitungsstrategien selbst
um kontrollierte Prozesse handelt. Ihre Aktivierung sollte
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funde unterstiitzt, denenzufolge gute Stimmung
einerseits mit erhohter Kreativitit (z.B. Isen,
1987) und andererseits mit weniger aufwendigen
und weniger analytischen Verarbeitungsstrate-
gien einhergeht (zum Uberblick siehe Schwarz,
1990). Isen und Mitarbeiter/innen (Isen & Levin,
1972; Isen, Means, Patrick, & Nowicki, 1982;
Isen, 1984) vermuten auBerdem, dafl Personen in
guter Stimmung aufwendige kognitive Prozesse
vermeiden, da sie mit der Aufrechterhaltung der
guten Stimmung interferieren kdnnen.

Zum Einfluf spezifischer Emotionen

Zum EinfluB spezifischer Emotionen auf die
Verarbeitung persuasiver Botschaften liegen bis-
her kaum empirische Befunde vor®. In einer - bis-
lang ungepriiften - Theorie der «Schaltfunktion
von Emotionen» unterscheidet Kuhl (1983) zwei
Stile der Informationsverarbeitung, die jeweils
durch bestimmte Emotionen begiinstigt werden:
einen «sequentiell-analytischen» und einen
«intuitiv-holistischen» Stil. Auf der Grundlage
evolutionstheoretischer Uberlegungen nimmt
Kuhl an, daBl Emotionen, die iw.S. «Gefahr si-
gnalisieren», wie z.B. Angst, Scham, Uberra-
schung, Traurigkeit, eine sequentiell-analytische
Verarbeitung anregen, die durch logische, auf
Kausalzusammenhinge ausgerichtete Verkniip-
fung aufgabenrelevanter Informationen gekenn-
zeichnet ist. Emotionen hingegen, die prospektiv
oder retrospektiv auf die Beseitigung aversiver
Zustinde gerichtet sind, wie etwa Freude (retro-
spektiv) und Arger (prospektiv), begiinstigen

allerdings in dem Sinne automatisch erfolgen, als der Per-
son nicht notwendigerweise bewuft wird, warum sie syste-
matisch bzw. heuristisch verarbeitet (zur Problematik der
Definition automatischer Prozesse vgl. Bargh, 1989),

3 Eine Ausnahme bildet die umfangreiche Literatur iiber dje
Effekte furchtinduzierender Kommunikation (zum Uber-
blick 5. Eagly & Chaiken, 1993, S. 431-447). Diese soll aus
zwei Griinden hier nicht im einzelnen beriicksichtigt wer-
den. Erstens interessiert uns primér der Einflug emotiona-
ler Zustinde, die unabhingig von der Verarbeitung der Bot-
schaft bestehen, und nicht solcher, die durch sie hervorge-
rufen werden. Zweitens erfiillt keine der #lteren Arbeiten
zur furchtinduzierenden Kommunikation die heute selbst-
verstdndliche methodische Forderung nach einer systema-
tischen Variation der Qualitit der prisentierten Argumente
(vgl. aber Gleicher & Petty, 1992). Dadurch bleiben Inter-
pretationen im Hinblick auf die kognitiven Prozesse, die
die Effekte von Furcht vermitteln, mehrdeutig (vgl. auch
Schwarz et al., 1991).

nach Kuhl eine intuitiv-holistische Verarbeitung,
die sich u.a. durch geringere inhaltliche Fixiert-
heit auszeichnet. Das «Umschalten» in den je-
weiligen Verarbeitungsmodus wird mit dessen
Anpassungsvorteil fiir die ihn auslésende Klasse
von Situationen begriindet (vgl. Kuhl, 1983, fiir
eine ausfiihrlichere Diskussion).

Wir nehmen an, daB eine systematische Verar-
beitung der einzelnen Argumente einer persuasi-
ven Botschaft durch einen sequentiell-analyti-
schen Verarbeitungsmodus erleichtert und durch
einen intuitiv-holistischen Modus erschwert
wird. Somit ergibt sich aus dem Modell von Kuh!l
(1983) die interessante Vorhersage, daB Freude
und Arger, obgleich von entgegengesetzter Va-
lenz, die systematische Verarbeitung persuasiver
Kommunikation gleichermaBen erschweren
sollten.

Eine analoge Vorhersage 148t sich auch aus der
Emotionstheorie von Frijda (1986) ableiten,
nach der die Emotion Arger (im Vergleich zu
Trauer) erhohten Handlungsbedarf signalisiert.
Da die Handlungsbereitschaft durch eine auf-
wendige und systematische Analyse der Situa-
tion eher eingeschrinkt wird, erscheint unter 4r-
gerlicher Stimmung eher eine rasche, vereinfa-
chende Verarbeitungsstrategie adaptiv (vgl. hier-
zu auch Bodenhausen & Sheppard, 1991).

Auch nach der Theorie der informativen
Funktion emotionaler Zustsinde (Schwarz, 1990)
ist zu erwarten, daB spezifischen Emotionen eine
Signalfunktion zukommt. Im Unterschied zu
globalen Stimmungen sollten Emotionen, die ja
spezifischere Auslosebedingungen aufweisen
(vgl. Frijda, 1986; Ortony, Clore & Collins, 1988),
auch spezifischere Information vermitteln. So
zeigte sich beispielsweise, daf} Personen die
Furcht, die sie wihrend der Verarbeitung einer
persuasiven Botschaft empfanden, als Informa-
tion in ihr Urteil einbezogen, wenn sie die Bot-
schaft als Ursache dieser Furcht ansahen, nicht
jedoch, wenn sie diese Furcht einer irrelevanten
Ursache zuschrieben (Schwarz, Servay & Kumpf,
1985).

Dariiber hinaus kénnten spezifische Emotio-
nen auch die Verarbeitungsstrategien, die Perso-
nen einsetzen, beeinflussen. Im Unterschied zu
Kuhls Ansatz wire nach den Uberlegungen von
Schwarz (1990) zu erwarten, daf} negative Emo-
tionen (einschlieBlich Arger), da sie ja alle auf
eine problematische Situation verweisen, im Ver-

i N



Zeitschrift fiir Sozialpsychologie 1993, 103-116

107

gleich zu positiven Emotionen eine systematische
Verarbeitung begiinstigen. Als problematisch bei
der empirischen Umsetzung dieser Uberlegung
konnte es sich jedoch erweisen, dafl ausgeprigte
Emotionen (bzw. ihre auslésenden Bedingun-
gen) mit hdherer Wahrscheinlichkeit im Fokus
der Aufmerksamkeit stehen. Der EinfluB spezifi-
scher Emotionen sollte aber um so geringer sein,
je eher die Person eine urteilsirrelevante Ursache
kogniziert (vgl. Schwarz et al., 1985).

Dieses Problem sollte jedoch weniger zum Tra-
gen kommen, wenn emotionale Zustinde durch
die Erinnerung an vergangene emotionale Erleb-
nisse induziert werden - so kann z. B. das «Nach-
klingen» der Emotion «Arger» als irgerlich-
reizbare Gestimmtheit erzeugt werden. Dabei
sollte die Spezifitit des informativen Gehalts der
Emotion erhalten bleiben, ohne daf3 die Emotion
selbst und ihre Ausloser im Fokus der Aufmerk-
samkeit stehen. In verschiedenen Arbeiten wurde
gezeigt, daB sich durch die Erinnerung an ent-
sprechende Erlebnisse emotionale Zustinde er-
zeugen lassen, welche die charakteristischen Pro-
file freudiger, drgerlicher und trauriger Ge-
stimmtheit aufweisen (Bodenhausen & Shep-
pard, 199]; Sperling, Knoblauch & Bohner,
1989).

Zwei Experimente, die scheinbar einen indi-
rekten Beleg fiir die Annahmen Kuhis liefern,
werden von Bodenhausen und Sheppard (1991)
berichtet. Sie fanden, daB drgerlich gestimmte
Personen nach der Konfrontation mit einer per-
suasiven Botschaft bei hohem Sachverstand bzw.
hoher Glaubwiirdigkeit der Quelle positivere
Einstellungen #uferten als bei geringem Sachver-
stand bzw. geringer Glaubwiirdigkeit. Fur traurig
gestimmte Rezipienten zeigte sich (unerwarteter-
weise) ein gegenldufiger EinfluB der Information
iiber die Quelle. Bodenhausen und Sheppard in-
terpretieren ihre Befunde als Beleg fiir eine wenig
systematische Urteilsbildung unter &rgerlicher
Stimmung, die sich auf einfache Heuristiken
(z.B. «Experten kann man trauen») stiitzt. Lei-
der geben ihre Befunde jedoch keinen Aufschluf}
iiber die Urteilsbildung vermittelnde Prozesse.

Da auBerdem die Qualitat der prisentierten
Argumente nicht variiert wurde, bleibt unklar, ob
drgerlich gestimmte Personen den Urteilsprozef3
tatsichlich vereinfachten, indem sie sich iber-
wiegend auf die Information iber die Quelle
stiitzten, oder ob sie zusdtzlich zu einer Verarbei-

tung des Botschaftsinhaltes ihr Wissen iiber die
Quelle heranzogen (vgl. Bohner, Crow, Erb &
Schwarz, 1992; Bohner, Hunyadi & Chaiken,
1992; Chaiken et al., 1989). Um weiter zur Kla-
rung dieser offenen Fragen beizutragen, wurde
in einem Laborexperiment der Einfluf} differen-
tieller Stimmungen auf den Prozef der Verarbei-
tung des Inhalts einer persuasiven Botschaft un-
tersucht.

Untersuchungsziele und Hypothesen

Es soll iiberpriift werden, ob als Folge von spezi-
fischen emotionalen Zustidnden (freudige, drger-
liche, traurige Stimmung) bei der Verarbeitung
persuasiver Kommunikation unterschiedliche
Verarbeitungsstrategien zum Tragen kommen.
Die Betrachtung von «freudiger Stimmung» als
spezifischer Ausprigung guter Stimmung und
«trauriger» bzw. «érgerlicher Stimmung» als
spezifischen Ausprigungen schlechter Stim-
mung ermdglicht dabei die Uberpriifung kon-
kurrierender Vorhersagen aus den Modellen von
Schwarz (1990) und Kuhl (1983). So wird nach
Schwarz (1990) angenommen, daB in freudiger
Stimmung cher ein vereinfachender heuristischer
Verarbeitungsstil angewandt wird; die Induktion
trauriger und drgerlicher Stimmung sollte hinge-
gen eher zu einer intensiven analytischen Verar-
beitung fithren. Nach der Theorie von Kuhl
(1983) ist jedoch eine funktionale Aquivalenz
freudiger und &4rgerlicher im Vergleich zu trauri-
ger Stimmung zu erwarten; demnach sollten
freudig und drgerlich gestimmte Personen eine
persuasive Botschaft weniger analytisch verar-
beiten als traurig gestimmte.

Unabhiingig von diesen Unterschieden zwi-
schen den beiden Modellen wird erwartet, dafl
sich die analytische Verarbeitung einer persuasi-
ven Botschaft in einem deutlichen EinfluB8 der
Qualitdt der vorgebrachten Argumente nieder-
schligt, wihrend der Einfluf} der Argumente bei
heuristischer (bzw. intuitiv-holistischer) Verar-
beitung abgeschwicht sein sollte (Chaiken et al.,
1989; Petty & Cacioppo, 1986 a, b). Entspre-
chend wird angenommen, daf} bei analytischer,
nicht aber heuristischer (intuitiv-holistischer)
Verarbeitung die Einstellungsurteile durch die
Valenz der inhaltsbezogenen Gedanken, die wih-
rend der Verarbeitung der Botschaft generiert
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werden, vermittelt sind (Greenwald, 1968; Petty,
Ostrom & Brock, 1981).

Methode
Versuchsplan

Versuchspersonen wurden in freudige, traurige
oder drgerliche Stimmung versetzt und mit einer
persuasiven Botschaft konfrontiert, die in der
Form eines Schaubildes dargeboten wurde, das
starke oder schwache Argumente enthielt. Dies
ergibt einen 3 (Stimmung) x 2 (Qualitit der Argu-
mente) Versuchsplan mit beiden Faktoren «zwi-
schen Versuchspersonen». Die Zuweisung der
Versuchspersonen zu den 6 Bedingungen erfolgte
nach Zufall. Als zentrale abhingige Variablen
wurden Einstellungen, kognitive Reaktionen und
Angaben zur Verarbeitungsstrategie beim Be-
trachten des Schaubildes erfaf3t.

Stichprobe und Vorgehensweise

Sechsundzwanzig weibliche und 38 minnliche
Studierende der Universitdt Mannheim wurden
fir zwei angeblich unabhéngige Untersuchungen
zu den Themen «Fragebogenkonstruktion» und
«Textverstdandnis» angeworben. An einer experi-
mentellen Sitzung nahmen 4 bis 8 Personen teil.
Die angeblich erste Untersuchung diente der
Stimmungsinduktion, die zweite der Prisenta-
tion der persuasiven Botschaft und der Erfas-
sung der abhingigen Variablen. Um dje Wahr-
nehmung eines Zusammenhangs zwischen den
beiden Teilen zu minimieren, wurden jeweils ver-
schiedene Versuchsleiterinnen eingesetzt,

Unabhdngige Variablen

Die Versuchspersonen wurden gebeten, sich an
ein freudiges, drgerliches oder trauriges Lebens-
ereignis moglichst genau zu erinnern und sich
wieder in die Gefiihle zu versetzen, die dieses Er-
eignis ausgelost hatte. Sie hatten finfzehn Minu-
ten Zeit, dieses Erlebnis ausfiihrlich niederzu-
schreiben. Diese Aufgabe, die als Beitrag zur
Konstruktion eines «Lebensereignis-Inventarsy
vorgestellt wurde, hat sich zur Induktion diffe-

P it

rentieller Stimmungen in einer fritheren Untersu-
chung (Sperling et al., 1989) bereits bewihrt.

In einer hiervon angeblich unabhingigen Un-
tersuchung lasen die Versuchspersonen anschlie-
fend eine persuasive Botschaft, in der mit neun
starken oder neun schwachen Argumenten fiir
die Einfithrung einer Fluoridierung des Trink-
wassers in der Bundesrepublik Deutschland pli-
diert wurde. Eines der schwachen Argumente
lautete beispielsweise: «Die Bevolkerung kann
bei dieser Art der Kariesprophylaxe ihre Verzehr-
gewohnheiten von Siiigkeiten ohne grofie Be-
denken beibehalten. Das schlechte Gewissen
bleibt aus.» Die Version mit starken Argumenten
enthielt zum Beispiel folgende Aussage: «Auf-
grund von Beobachtungen in Gebieten mit na-
tirlich fluoridhaitigem Trinkwasser und lang-
Jahriger Erfahrung mit der Trinkwasserfluori-
dierung ist bekannt, daBl durch eine optimale
Fluoridzufuhr der Kariesbefall um 50%-70% re-
duziert werden kann»‘. In einer Voruntersu-
chung mit 20 Versuchspersonen wurde sicherge-
stellt, dal beide Versionen der Botschaft hin-
sichtlich ihrer Verstindlichkeit vergleichbar wa-
ren, sich aber in ihrer Stichhaltigkeit deutlich un-
terschieden (p <.001).

Alle Argumente wurden simultan in einem
Schaubild dargeboten. Dadurch wurde den Ver-
suchspersonen die Mdglichkeit gegeben, unter-
schiedliche Verarbeitungsstrategien einzusetzen,
z.B. systematisch alle Argumente nacheinander
zu lesen, nur einige Argumente zu lesen oder das
Schaubild insgesamt auf sich wirken zu lassen
(wobei man z. B. feststellen kann, daB offenbar
«viele Argumente» fiir die Fluoridierung spre-
chen, sogar ohne deren Inhalt zu beachten), Den
Versuchspersonen wurde mitgeteilt, daB es in der
«zweiten Untersuchung» um verschiedene
Aspekte des Textverstindnisses bei graphisch
prdsentierten Texten gehe und daB sie zur Be-
trachtung des Schaubildes 90 Sekunden zur Ver-
fugung hitten. Der Vortest hatte gezeigt, daf

diese Zeit ausreichte, um alle Argumente einmal
zu lesen.

4 Als Quelle fiir die Gestaltung der beiden Versionen der Bot-
schaft diente vor allem die Broschitre «Karies - nein
danke» von Prof. Dr. Klaus BoBmann, Zentrum fir Zahn-,
Mund- und Kieferheilkunde der Universitit Kiel. Der
Wortlaut beider Versionen der persuasiven Botschaft kann
vom Erstautor angefordert werden.
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Abhdngige Variablen

Manipulationsiiberpriifungen

Unmittelbar im Anschluf8 an die Beschreibung
des Lebensereignisses wurde die Befindlichkeit
der Versuchspersonen mit Hilfe einer Adjektivli-
ste erfaflt. Die Versuchspersonen gaben jeweils
auf Neun-Punkte-Skalen an, wie «freudig»,
«traurig», «drgerlich», «aktiv», «erregt», «ent-
spannt», «gereizt», «betriibt» und «wiitend» sie
sich fithlten. Nach Darbietung der persuasiven
Botschaft und Erfassung der Einstellung (s.u.)
wurde die wahrgenommene Stichhaltigkeit der
Argumente erhoben: «Wie stichhaltig sind nach
Threr Meinung die Argumente?» (Skala von 1,
«iiberhaupt nicht stichhaltig», bis 9, «sehr stich-
haltig»).

Einstellung

Als zentrale abhingige Variable wurde das Aus-
maf der Zustimmung zur in der Botschaft vertre-
tenen Position erfal3t: «Stimmen Sie der Forde-
rung zu, die Fluoridierung des Trinkwassers in
der Bundesrepublik einzufithren?» (Skala von 1,
«nein, sicher nicht» bis 9 «ja, bestimmt»).

Kognitive Reaktionen

Nach der Beantwortung der Einstellungsfrage
wurden die Versuchspersonen gebeten, innerhalb
von drei Minuten stichwortartig alle Gedanken
aufzulisten, die ihnen beim Lesen der Botschaft
in den Sinn gekommen waren. Danach wurden
sie aufgefordert, die aufgelisteten Gedanken da-
nach zu kategorisieren, ob sie irrelevant oder rele-
vant in bezug auf die Botschaft sind, und die rele-
vanten Gedanken weiter in zustimmende, abieh-
nende und neutrale zu unterteilen (vgl. Petty &
Cacioppo, 1986 a, S.38-40). Als MaS$ fiir die Va-
lenz der kognitiven Reaktionen wurde die Diffe-
renz aus dem Anteil der zustimmenden und ab-
lehnenden Gedanken an der Gesamtzahl der von
jeder Versuchsperson berichteten Gedanken er-
rechnet. Dieses MaB hat eine theoretische Spann-
weite von -1 (bei ausschlieflich ablehnenden
Kognitionen) bis +1 (bei ausschlieBlich zustim-
menden Kognitionen).

Verarbeitungsstrategie

Am Ende des Experiments wurden die Versuchs-
personen zu ihrer Vorgehensweise beim Lesen der
Argumente befragt. Dafiir standen drei Antwort-

kategorien zur Verfiigung: systematisches Vorge-
hen («ein Argument nach dem anderen gelesen,
z.B. im Uhrzeigersinn, ohne dabei einzelne zu
iiberspringen»), unsystematisches Vorgehen
(«ohne eine feste Reihenfolge einzuhalten zwi-
schen den Argumenten hin- und hergesprun-
gen») und intuitives Vorgehen («die Graphik im
Gesamtzusammenhang auf sich wirken lassen»).
Die beiden letzten Kategorien wurden bei der
Auswertung zusammengefal3t. Um Effekte diffe-
rentieller Erwiinschtheit der Benennung zu ver-
meiden, wurden die Kategorien nicht wie oben
benannt, sondern nur inhaltlich beschrieben und
als «Vorgehensweise A, B und C» bezeichnet. Die
Versuchspersonen wurden gebeten anzugeben,
welche der drei Kategorien auf ihre Vorgehens-
weise zu Beginn der Graphikpréasentation am
chesten zutrifft, und ob sie im Verlauf der Be-
trachtung zu einer anderen Strategie iber-
gingen®.

Ergebnisse
Emotionale Befindlichkeit

Fine Hauptkomponentenanalyse mit Varimax-
Rotation der Befindlichkeitsadjektive ergab zwei
Faktoren mit Eigenwerten gréBer als 1. Diese las-
sen sich als «negative Valenz» (43.2% der Ge-
samtvarianz; Items «betriibt», «traurig», «ak-
tivw, «freudig») und «negative Spannung»
(16.9% der Gesamtvarianz; Items «érgerlichw»,
«wiitend», «gereizty, «erregty, «entspannt») in-
terpretieren. Die Items «aktiv», «freudig» und
«entspannt» wiesen negative Ladungen auf dem
entsprechenden Faktor auf. Nach Umpolung der
Items mit negativen Ladungen wurden durch
Mittelung der zu je einem Faktor gehorigen
Items zwei Subskalen gebildet und jeweils einer
3x2-Varianzanalyse unterzogen. Dies ergab fir
«negative Valenz» einen Haupteffekt der indu-
zierten Stimmung, F(2,58)=11.61, p<0.001, alle

5 Es ist bekannt, dal Versuchspersonen hiufig wenig Ein-
sicht in die kognitiven Prozesse haben, die ihren Urteilen
zugrundeliegen (Nisbett & Wilson, 1977). Dieser Sachver-
halt sollte sich aber in Richtung der Nullhypothese (keine
Stimmungsunterschiede im berichteten Verarbeitungsstil)
auswirken, es sei denn, die Versuchspersonen reagierten
auf Aufforderungscharakteristika, die mit den Stufen des
Stimmungsfaktors kovariieren. Letzteres erscheint uns bei
der vorliegenden Untersuchung unplausibel.
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Tabelle I: Mittelwerte der emotionalen Befindlichkeit in Ab-
hingigkeit von der Art des erinnerten Lebensereignisses

Erinnertes Lebensereignis

Befindlichkeits-

freudi i drgerli
Subskala reudig traurig rgerlich
Negative Valenz 3.24, 5.55; 4.55,
Negative Spannung 339, 3.87, 481,

Anmerkung: Die Skala «negative Valenz» umfaBt die Adjek-
tive «betriibt», «traurig», «aktiv» (umgepolt) und «freudig»
(umgepolt). Die Skala «negative Spannung» besteht aus den
Adjektiven «irgerlich», «wiitend», «gereizt», cerregt», «ent-
spannt» (umgepolt). Die Spannweite der beiden Befindlich-
keitsskalen reicht von 1 (positiv) bis 9 (negativ). Innerhalb
jeder Zeile unterscheiden sich Werte ohne gleiches Subskript
bei p <.05, Duncan-Test.

iibrigen F <1. Fiir «negative Spannung» zeigte
sich ebenfalls ein Haupteffekt der induzierten
Stimmung, F(2,58)=6.19, p <.005, alle iibrigen
p>.24. A-posteriori-Vergleiche nach Duncan
zeigten, daB sich auf der Valenz-Skala alle drei
Stimmungsbedingungen paarweise signifikant
voneinander unterschieden, wihrend sich auf der
Spannungs-Skala diejenigen Versuchspersonen,
die ein argerliches Erlebnis erinnert hatten, deut-
lich von den Versuchspersonen in den anderen
beiden Bedingungen abhoben (vgl. Tabelle 1 fir
die Mittelwerte). Wir kommen daher zu dem
SchluB, daf die Induktion differentieller emotio-
naler Zustinde erfolgreich war.

Wahrgenommene Stichhaltigkeit

Versuchspersonen, denen eine Botschaft mit
starken Argumenten prisentiert worden war,
beurteilten deren Stichhaltigkeit als hoher
(M=5.23) als Personen, die eine Botschaft mit
schwachen Argumenten gelesen  hatten
(M=2.24), F(1,58)=36.97, p<.00l. Dieser Ef-
fekt war unabhingig von der induzierten Stim-
mung, alle iibrigen F < 1. Dieser Befund ist konsi-
stent mit einer Reihe von Voruntersuchungen
und belegt die gelungene Realisierung der Varia-
ble «Qualitdt der Argumente».

Einstellung

Die Mittelwerte der Zustimmung zu einer Fluori-
dierung des Trinkwassers sind Tabelle 2 zu ent-
nehmen.

Tabelle 2: Mittelwerte der Zustimmung in Abhangigkeit vo
der emotionalen Befindlichkeit und der Qualitit der ArgL
mente

Emotionale Befindlichkeit

Qualitat der freudig traurig argerlic

Argumente

stark 5.40, 5.90, 6.90,
(10} (10) (10)

schwach 315, 2.27 1,70y

(13) (n 1

Anmerkung: In Klammern Anzahl der Versuchspersonen
Bedingung. Skala von 1 bis 9. Hohere Werte bedeuten std
kere Zustimmung. Werte ohne gleiches Subskript untersche
den sich bei p<.05, Duncan-Test.

Eine 2x3-Varianzanalyse ergab, daf} insgesamn
starke Argumente zu deutlich héherer Zustin
mung (M=6.07) fihrten als schwache Argt
mente (M=2.44), F(1,58)=47.41, p<.001°. At
Berdem zeigte sich tendenziell eine Interaktio
zwischen der Qualitidt der Argumente und dt
Stimmung, F2,58)=2.54, p<.09. Ein Blick a1
die Mittelwerte legt nahe, daB traurig und arge
lich gestimmte Personen in ihrem Einstellungsu
teil starker zwischen starken und schwachen A
gumenten differenzierten als freudig gestimm
Personen. Zur Priifung der diesbeziiglich ko
kurrierenden Vorhersagen aus den Modellen v¢
Schwarz (1990) und Kuhl (1983) wurden theor
tisch spezifizierte Kontrastanalysen durchg
fithrt. Dabei wurden zunéchst die beiden negat
ven Emotionen (Arger und Traurigkeit) zusar
mengefaBt und gepriift, ob fiir diese der Effe
der Qualitét der Argumente ausgepragter war 2
fiir die positive Emotion (Freude). Diese Analy
ergab eine signifikante Interaktion, 1(33.0)'=1.§
p <.04, einseitig. In einer zweiten Kontrastan
lyse wurden entsprechend freudige und drger
che Stimmung zusammengefat und mit traw
ger Stimmung verglichen. Diese Analyse ¢

6 Der Haupteffekt der Qualitit der Argumente fillt beid
hier verwendeten Material (wie sich bereits in Vorunter
chungen angedeutet hatte) wesentlich deutlicher aus als
fritheren Untersuchungen. Wie Tabelle 2 zu entnehmen
wird auch der einfache Effekt unter freudiger Stimmu
signifikant. Unseres Erachtens stellt dies jedoch kein P
blem fur die vorgetragenen Theorien dar, da sie sich :
relative Verarbeitungsunterschiede bezichen. Fiir de
Uberpriifung ist die Interaktion zwischen Stimmung
Qualitdt der Argumente relevant.

7 Diese tTests beruhen auf separaten Varianzschitzun;
wegen Inhomogenitit der Varianzen.
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brachte kein signifikantes Resultat,
1(36.7)=~0.08, ns. Damit sprechen die Ergeb-
nisse der Einstellungsvariable gegen die An-
nahme dquivalenter Effekte drgerlicher und freu-
diger Stimmung, die aus der Theorie von Kuhl
(1983) abgeleitet worden war. Sie scheinen hinge-
gen kompatibel mit der Annahme, dal} negative
Emotionen in hdherem Ma@e als positive Emo-
tionen einen analytischen Denkstil induzieren
(Schwarz, 1990).

Valenz der kognitiven Reaktionen

Weitere Hinweise auf die Art der Verarbeitung
der persuasiven Botschaft wurden von der Valenz
der inhaltsbezogenen kognitiven Reaktionen er-
wartet. Uberraschenderweise entspricht das Er-
gebnismuster nicht dem der Einstellungsurteile
(vgl. Tabelle 3). Eine 3x2-Varianzanaiyse zeigt,
dal} starke Argumente insgesamt positivere Ge-
danken evozierten (M= +0.07) als schwache Ar-
gumente (M=-0.36), F(1,58)=15.85, p<.001,
alle iibrigen p >.36. Allerdings gehen die deutli-
chen Unterschiede in den Einstellungsurteilen
drgerlich gestimmter Personen offenbar nicht
mit dhnlich groBen Unterschieden in den kogniti-
ven Reaktionen einher. Im Gegenteil scheinen
ihre kognitiven Reaktionen am wenigsten von der
Qualitit der Argumente beeinflufit zu sein. Ana-
log zur Auswertung der Einstellungsurteile wur-
den auch fiir die Valenz der Gedanken spezifi-
sche Kontrastanalysen berechnet. Der Vergleich
der beiden negativen Emotionen mit der positi-
ven ergab kein signifikantes Resultat,
#(58)=0.48. Fiir den Vergleich argerlicher und

Tabelle 3: Mittelwerte der Valenz der kognitiven Reaktionen
in Abhéngigkeit von der emotionalen Befindlichkeit und der
Qualitdt der Argumente

Emotionale Befindlichkeit

Qualit4t der freudig traurig  drgerlich

Argumente

stark 0.044 0.17, 0.00a
(10) (109 (10}

schwach -0.32p¢ ~0.48, 0.29%.
(13) (11) (10

Anmerkung: In Klammern Anzahl der Versuchspersonen je
Bedingung. Theoretische Spannweite von -1 bis +1. Hohere
Werte entsprechen positiverer Valenz. Werte ohne gleiches
Subskript unterscheiden sich bei p<.05, Duncan-Test.

freudiger mit trauriger Befindlichkeit errechnete
sich #(58)=1.43, p<0.08, einseitig®.

Vergleich der Einstellungsurteile und kognitiven
Reaktionen

Um zu priifen, ob sich die Ergebnismuster der
Einstellung und der kognitiven Reaktionen signi-
fikant unterscheiden, wurde eine 2 (Stimmung:
traurig vs. drgerlich) x2 (Qualitéit der Argumente)
x2 (Einstellungen vs. kognitive Reaktionen) Va-
rianzanalyse mit Mefiwiederholung auf dem
letztgenannten Faktor durchgefiihrt. Da die bei-
den abhingigen Variablen auf unterschiedlichen
Skalen erfafit wurden (Skala von 1 bis 9 bzw. 1
bis +1), wurden die Rohwerte vor Berechnung
der MeBwiederholungsanalyse jeweils z-trans-
formiert. Es zeigte sich eine signifikante Interak-
tion aller drei Faktoren, F(1,37)=6.21, p<.02.
Dieses Ergebnis lal3t vermuten, daB bei Personen
in &rgerlicher Stimmung der Einfluf} der Qualitét
der Argumente auf die Einstellungsurteile nur in
geringem Maf3e durch eine systematische Elabo-
ration des Botschaftsinhalts vermittelt ist.

Wie aber sind die relativ extremen Einstellun-
gen drgerlich gestimmter Personen dann zu er-
kldren? Wir vermuten, daf} in dieser Untersu-
chung die Argumente so eindeutig (stark bzw.
schwach) waren, daf} schon bei minimaler Verar-
beitung des Inhalts Einfliisse auf die Einstellung
auftraten (vgl. FuBBnote 6). Moglicherweise fiihrt
drgerliche Stimmung zu einer Extremisierung des
Urteils auf der Grundlage einer solchen minima-
len Verarbeitung. Dieser Méglichkeit wird im fol-
genden Abschnitt nachgegangen.

Korrelations- und Regressionsanalysen

Wenn die Annahme zutrifft, daB Effekte der
Qualitit der Argumente auf die Einstellung in
verschiedenen Stimmungslagen durch unter-
schiedliche Prozesse vermittelt sind, so sollte sich
dies durch entsprechende korrelative Befunde

8 Getrennte Analysen mit dem Anteil zustimmender bzw, ab-
lehnender Gedanken zeigen, dafl dieser Befund hauptséch-
lich auf den Anteil zustimmender Gedanken zuritckzufith-
ren ist, #(58)=1.87, p<.04 (#(58)=-0.53, ns, fir ableh-
nende Gedanken). Die Anzahl der berichteten Gedanken
betrug im Mittel 4.70 und war unabhingig von den Ver-
suchsbedingungen, alle F<1.
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belegen lassen. Wenn Einstellungsurteile durch
eine systematische, sorgfiltige Verarbeitung der
Argumente vermittelt sind, ist eine hohe Korrela-
tion zwischen der Valenz der kognitiven Reaktio-
nen und der Einstellung zu erwarten. Wenn Ein-
stellungsurteile hingegen auf der Grundlage
einer ersten, oberfliachlichen Bewertung der Ar-
gumente vorgenommen werden, so sollten diese
Urteile zwar mit der Bewertung der Stichhaltig-
keit der Argumente, nicht aber mit der Valenz der
kognitiven Reaktionen korreliert sein. Daher be-
rechneten wir zunichst die Korrelationen nullter
Ordnung zwischen Einstellung, Valenz der ko-
gnitiven Reaktionen und der Beurteilung der
Stichhaltigkeit der Argumente (vgl. Tabelle 4).
Eine Betrachtung der Korrelationskoeffizien-
ten in Tabelle 4 zeigt, daB in trauriger Stimmung
der Zusammenhang zwischen der Valenz der
kognitiven Reaktionen und der Einstellung am
hochsten ist, in drgerlicher Stimmung hingegen
der Zusammenhang zwischen der wahrgenom-
menen Stichhaltigkeit und der Einstellung. Al-
lerdings bestehen auch jeweils substantielle Kor-
relationen zwischen den Stichhaltigkeitsurteilen
und der Valenz der Gedanken, was eine Interpre-
tation dieses Musters erschwert. Um diese wech-
selseitige Abhéngigkeit statistisch zu beriicksich-
tigen, fithrten wir fiir jede der drei Stimmungsbe-
dingungen getrennt eine Regressionsanalyse
durch, in die die wahrgenommene Stichhaltigkeit
und die Valenz der kognitiven Reaktionen simul-
tan als Pridiktoren der Einstellung eingingen
(vgl. Tabelle 5). Diese Analyse ergab fiir traurige
Stimmung einen signifikanten EinfluB beider
Pridiktorvariablen, = 0.44, p<.03 fiir dje Va-
lenz der Gedanken, und B=0.40, p <.05, fiir die
wahrgenommene Stichhaltigkeit. Fiir drgerliche
Stimmung zeigte sich ein deutlicher Einfluf} der
wahrgenommenen Stichhaltigkeit, £=0.79,
P <.001, jedoch kein EinfluB der Valenz der ko-

Tabelle 4: Korrelationen nullter Ordnung zwischen Einstel-

lung (EIN), wahrgenommener Stichhaltigkeit (WST) und va-
lenz der kognitiven Reaktionen {VKR)

Korrelation
ge“t‘ﬁc’l%gm . EINXWST  EINXVKR  WSTVKR
freudig 52+ .39+ .20
drgerlich JoRes .50 64r»
traurig b1 H3= 47+

Anmerkung: *p <.05, **p <.01, **3p <001,

Tabelie 5: Standardisierte Regressionskoeffizienten fiir \_vghr«
genommene Stichhaltigkeit (WST) und Valenz der kognitiven
Reaktionen (VKR) als Pradiktoren der Einstellung

Pradiktorvariable

Emotionale Befindlichkeit WST VKR
freudig 46* 30
argerlich T9% .00
traurig .40 .44*

Anmerkung. Fir jede Stufe des Faktors «emotionale Befind-
lichkeit» wurde eine getrennte Regressionsanalyse durchge-
fithrt. *p<.05, **p<.001.

gnitiven Reaktionen, £§=0.00. (Fir freudige
Stimmung zeigte sich ebenfalls nur ein signifi-
kanter EinfluB der wahrgenommenen Stichhal-
tigkeit, §=0.46, p <.03, nicht aber der Valenz der
Gedanken, £=.30, ns.)

Verarbeitungsstrategie

Das Ergebnismuster wird durch die Daten der
selbstberichteten Verarbeitungsstrategie vervoll-
standigt. Mehr als die Hilfte (11 von 20) der ar-
gerlich gestimmten Versuchspersonen berichte-
ten, bei der Verarbeitung der dargebotenen Argu-
mente zunéchst unsystematisch oder intuitiv vor-
gegangen zu sein. Dagegen gaben fast alle (19 von
21) traurig gestimmten Versuchspersonen an, Sy-
stematisch vorgegangen zu sein. Die Daten fiir
die freudig gestimmten Versuchspersonen liegen
zwischen diesen Werten (7 unsystematisch/intui-
tiv, 16 systematisch). Die Prozentsitze in jeder
Bedingung zeigt Tabelle 6. Eine 3x2-Varianz-
analyse (basierend auf einer 0-1-Codierung der
abhéingigen Variable; vgl. Rosenthal & Rosnow,
1984, S. 391 {.) ergab einen Haupteffekt der Stim-

Tabelle 6: Prozentsatz der Personen, die angaben, intuitiy
oder unsystematisch vorgegangen zu sein, in Abhingigkeit
von der emotionalen Befindlichkeit und der Qualitit der Ar-
gumente

Emotionale Befindlichkeit

Qualitat der freudig

Argumente traurig irgerlich
Stark 303]; l()a 50[)

(10) (10) (10)
schwach k) 9, 60,

a3 (1) (10)

Anmerkung: In Klammern
Bedingung. Werte ohne glei
bei p <.10, Duncan-Test,

Anzahl der Versuchspersonen je
ches Subskript unterscheiden sich
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mung, F(2,58)=5.30, p<.01, alle iibrigen F<1.
Dariiber hinaus gaben Personen in trauriger
Stimmung seltener an, ihre Strategie gedndert zu
haben (24%), als Personen in freudiger oder ar-
gerlicher Stimmung (jeweils 35%); allerdings ist
dieser Unterschied nicht statistisch signifikant.

Diskussion

Die Daten liefern erste Hinweise darauf, daB bei
der Verarbeitung einer persuasiven Botschaft in
argerlicher Stimmung spezifische, mit trauriger
Stimmung nicht vergleichbare Prozesse ablau-
fen: Argerlich gestimmte Personen zeigten in
ihren Einstellungsurteilen eine starke Differen-
zierung zwischen starken und schwachen Argu-
menten. Fiir sich allein betrachtet scheint dieses
Ergebnis im Einklang mit dem Ansatz von
Schwarz (1990), wonach negative Befindlichkeit
zu einer systematischeren Nutzung externer In-
formationen fithrt. Im Gegensatz hierzu spre-
chen die Ergebnisse der Prozefvariablen jedoch
fiir eine intuitive, weniger systematische Verar-
beitung der persuasiven Botschaft unter argerli-
cher Stimmung. Die relativ geringen Unter-
schiede zwischen argerlicher und freudiger Stim-
mung in den kognitiven Reaktionen und den An-
gaben zur Vorgehensweise scheinen vereinbar mit
der Hypothese Kuhls (1983), daf8 Arger in dhnli-
cher Weise wie Freude einen «intuitiv-
holistischen» Verarbeitungsstil anregt.

Es ist jedoch nicht auszuschliefen, daf} Arger
aufgrund seiner spezifischeren Auslosebedin-
gungen (vgl. auch Ortony et al., 1988) zu einer
intensiveren und ldnger anhaltenden Aktivie-
rung von Gedanken iiber das emotionsausld-
sende Ereignis fithrt als Traurigkeit. Dies sollte
zum einen dazu fithren, daB ein analytischer
Denkstil mit geringerer Wahrscheinlichkeit auf
andere Aufgaben (also auch auf die Verarbeitung
der persuasiven Botschaft) angewandt wird
(Schwarz, 1990; vgl. FuBnote 2). Zum anderen
kénnten ursachenbezogene Kognitionen mit der
Aufnahme neuer externer Informationen int.er-
ferieren®. Da unter diesen Bedingungen fiir eine

9 Gegen eine erhdhte Kaparzititsbelastung unter ?lrgerhcher
Stimmung spricht allerdings, daB srgerlich gestimmte Ver-
suchspersonen keinen hoheren Anteil an irrelevantgn Ge-
danken generierten (24%) als freudig oder traurig ge-
stimmte (jeweils 25%).

systematische Verarbeitung des Botschaftsinhal-
tes die Motivation gering sein diirfte und/oder
nicht mehr geniigend Kapazitit zur Verfiigung
steht, vereinfachen drgerlich gestimmte Personen
moglicherweise den UrteilsprozeB, indem sie
einen ersten globalen Eindruck heranziehen, den
sie als Reaktion auf die dargebotenen Argumente
gebildet haben. In anderen Kontexten wurde ge-
zeigt, daB eine Vereinfachung des Urteilsprozes-
ses zu einer Extremisierung der abgegeben Ur-
teile fithren kann (z.B. Strack, Erber, & Wick-
lund, 1982; Linville & Jones, 1980). Diese Vermu-
tung ist vereinbar mit dem Ergebnis unserer Re-
gressionsanalysen, sollte jedoch in kiinftigen Un-
tersuchungen gezielt uiiberpriift werden.

Auch eine Arbeit im Bereich der persuasiven
Kommunikation belegt, daf3 sich Stimmungen
auf die Elaboration einer persuasiven Botschaft
und die Bildung eines Einstellungsurteils gegen-
sdtzlich auswirken konnen (Bless, Mackie &
Schwarz, 1992). Gute Stimmung, die zum Zeit-
punkt der Enkodierung einer persuasiven Bot-
schaft induziert wurde und zum Zeitpunkt der
Urteilsbildung abgeklungen war, fithrte zu einer
relativ oberflachlichen Verarbeitung des Bot-
schaftinhaltes und entsprechend geringen Unter-
schieden in den Effekten starker und schwacher
Argumente auf die Einstellung. Wurde die Stim-
mung hingegen erst zum Urteilszeitpunkt indu-
ziert, zeigten gutgestimmte Personen in ihren
Einstellungsurteilen eine extreme Differenzie-
rung zwischen starken und schwachen Argumen-
ten (Bless, Mackie & Schwarz, 1992, Experi-
ment 1), vermutlich, weil sie auf eine globale, ver-
einfachte Reprisentation der Botschaft zuriick-
griffen (Bless, Mackie & Schwarz, 1992, Experi-
ment 2).

Wir schlagen zur Erkldrung der hier présen-
tierten Daten die Hypothese vor, daB sich auch
argerliche Stimmung auf unterschiedliche Pro-
zefistufen der Informationsverarbeitung unter-
schiedlich auswirkt: Die Enkodierung und Ela-
boration der Inhalte lauft demnach relativ ober-
flachlich und unsystematisch ab, Unterschiede in
den inhaltlichen Argumenten schlagen sich
kaum in den gedanklichen Reaktionen nieder.
Sofern die Person jedoch erkennt, daf die Argu-
mente insgesamt eher stichhaltig (bzw. eher we-
nig stichhaltig) sind und sofern bei der Urteilsbil-
dung die é&rgerliche Stimmung weiterhin vor-
herrscht, erfolgt eine Extremisierung des Urteils
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auf der Grundlage dieser ersten, globalen Bewer-
tung. Da in der vorliegenden Untersuchung die
Urteilsbildung unmittelbar auf die Verarbeitung
der Botschaft folgte, wirkte sich die induzierte
Stimmung mit hoher Wahrscheinlichkeit sowohl
auf die Enkodierung der Botschaft als auch auf
die Urteilsbildung aus. In nachfolgenden Unter-
suchungen sollte daher zur Uberpriifung der hier
angestellten Uberlegungen analog zu Experi-
ment 1 von Bless, Mackie und Schwarz (1992)
eine zeitliche Trennung zwischen Enkodierungs-
und Urteilsphase vorgenommen werden. So kann
gezielt untersucht werden, ob irgerliche Stim-
mung eine vereinfachte Enkodierung, aber ein
stdrker polarisiertes Urteil begiinstigt.

Die Schlulfolgerung, daB drgerlich gestimmte
Personen den Prozef} der Enkodierung einer Bot-
schaft vereinfachen, ist auch mit den Befunden
von Bodenhausen und Sheppard (1991) zur Nut-
zung von heuristischen Kontextinformationen
vereinbar. Denn wenn Personen in #rgerlicher
Stimmung geringen kognitiven Aufwand bei der
Urteilsbildung einsetzen, ist anzunehmen, daf
sie solche Information nutzen, die es ermdéglicht,
auf 8konomische Weise zu einem Urteil zu gelan-
gen, einschliellich Informationen iiber die
Quelle. In kiinftigen Untersuchungen wiire es da-
her wiinschenswert, heuristische Kontextinfor-
mationen und die Qualitit des Inhalts in einem
Versuchsplan zu variieren, um deren relative Bei-
trige zur Informationsverarbeitung unter 4rger-
licher Stimmung zu explorieren.

Intensitat statt Qualitit:
Eine Alternativerklirung?

Eine mogliche Alternativerkldrung unserer Be-
funde konnte darauf rekurrieren, daBl durch die
verwendete Erinnerungsaufgabe keine qualitativ
verschiedenen Befindlichkeiten, sondern nur
Stimmungen unterschiedlicher Intensitit erzeugt
wurden. Eine solche Erklirung miifte allerdings
beriicksichtigen, dal Versuchspersonen, die ein
drgerliches Erlebnis erinnerten, einerseits hohere
Spannung, andererseits aber geringere negative
Valenz ihrer Stimmung berichteten als Versuchs-
personen, die ein trauriges Erlebnis erinnerten
(vgl. Tabelle 1). Dies 148t die Interpretation, daB
sich die induzierten Stimmungen nur in ihrer In-
tensitdt unterschieden, unhaltbar erscheinen. In

zukiinftigen Untersuchungen wire es jedoch in-
teressant, durch geeignete Induktionsmethoden
etwa die Aspekte der Valenz und der Spannung
gezielt separat zu variieren und mit Prozefivaria-
blen der Informationsverarbeitung in Beziechung
Zu setzen.

Schlufifolgerungen

Aus unseren Ergebnissen und den Uberlegungen
hinsichtlich der Prozesse, die dem Einfluf} spezi-
fischer Emotionen auf die Verarbeitung persua-
siver Kommunikation zugrundeliegen, ergeben
sich methodische Implikationen sowoht fiir die
Persuasionsforschung als auch fiir Untersuchun-
gen zum EinfluB} von Stimmungen auf kognitive
Prozesse. So erscheint es angebracht, in Persua-
sionsexperimenten stirker zwischen den Einfliis-
sen einer unabhidngigen Variable auf verschie-
dene kognitive Teilprozesse zu differenzieren
(vgl. auch McGuire, 1985). Wie die Untersuchun-
gen von Bless, Mackie und Schwarz (1992) ein-
drucksvoll belegen, kann das einfache Verfahren,
die Phasen der Enkodierung der Botschaft und
der Urteilsbildung zeitlich zu trennen, wesentlich
zur Interpretierbarkeit der Ergebnisse beitragen.
Dies gilt prinzipiell nicht nur fiir Untersuchun-
gen iiber Stimmungseinfliisse, sondern auch fiir
Experimente zum Einfluf anderer Variablen, die
iiber einen ausgedehnten Zeitraum hinweg wir-
ken (z.B. motivationale Zustsinde jeglicher Art),
auf die Verarbeitung persuasiver Kommunika-
tion.

SchlieBllich verweisen die unterschiedlichen
Auswirkungen #rgerlicher und trauriger Stim-
mung auf die Notwendigkeit, bei Untersuchun-
gen zu den Effekten «negativer Stimmung» die
qualitativen Aspekte der Befindlichkeit stirker
zu beachten. Bei der zur Induktion schlechter
Stimmung hiufig eingesetzten Methode, die Ver-
suchspersonen «negative» oder «unangenehme»
Lebensereignisse erinnern zu lassen, besteht die
Moglichkeit, da je nach Art des erinnerten Er-
eignisses ein trauriger, argerlicher, #dngstlicher
usw. Zustand hervorgerufen wird, Das Ergebnis
einer Inhaltsanalyse der Ereignisschilderungen,
die Versuchspersonen in Stimmungsexperimen-
ten niederschriebcn (Abele, 1990), untermauyert
diese .Vermutl.mg.: Obwohl in den Schilderungen
negativer Ereignisse «Trauer» die am héufigsten
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implizierte Emotion darstellte (zwischen 88 und
95%), wurde doch auch zu einem betréichtlichen
Anteil «Arger» ausgedriickt (5 bis 29%; Mehr-
fachkategorisierungen moglich). Die potentiell
gegenldufigen Effekte dieser beiden Emotionen
auf die Informationsverarbeitung kénnten be-
wirken, daBl vorhandene Stimmungseinfliisse
iibersehen werden. Auch bei anderen Formen der
Induktion schlechter Stimmung, etwa durch die
Riickmeldung negativer Leistungsergebnisse,
konnte eine sorgfiltigere Beachtung der emotio-
nalen Qualitdt der induzierten Stimmung zu
einer erhohten Interpretierbarkeit der Befunde
beitragen.
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