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Zusammenfassung

Furchtappelle sind Instrumente, die zur Einstellungs- und Verhaltensdnderung
eingesetzt werden. Sie konfrontieren den Empfanger mit einer bedrohlichen Botschaft,
die sich durch eine (meist) gegebene Handlungsempfehlung abwenden l&sst.

Furchtappelle konnen Aufmerksamkeit erregen, férdern den Prozess der
emotionalen Konditionierung und die Bildung von negativen Assoziationen. Sie haben
das Potential unangenehme Dissonanz und eine schlechte Stimmung auszuldsen. Unter
schlechter Stimmung wird eine Botschaft systematischer und aufwéndiger verarbeitet
als unter guter Stimmung. Die genannten Prozesse sprechen ebenso fur die Anwendung
von starken Furchtappellen wie verschiedene Metaanalysen. Diese haben gezeigt, dass
starkere Furchtappelle mit mehr Uberredung einhergehen. Allerdings ist eine zu hohe
Erregung unglnstig fur die Informationsverarbeitung, was wiederum fir Furchtappelle
aus einem mittleren Stérkebereich spricht.

Verschiedene Modelle, die auf die Verarbeitung von Furchtappellen eingehen,
werden hier mit empirischer Evidenz dargelegt. Die Triebtheorien gehen von einer
Verstarkung jener Verhaltensweisen aus, die den unangenehmen Trieb ,,Furcht®
mildern. Sie postulieren einen kurvilinearen Zusammenhang zwischen Furchtstarke und
Einstellungsédnderung, der aber Uberzeugend widerlegt wurde. Das Modell der
parallelen Reaktionen unterscheidet zwischen Furcht- und Bedrohungskontrollprozess.
Ersterer kontrolliert die Angst, wahrend die Bedrohungskontrolle kognitiver Art ist und
angepasste Verhaltensweisen mit sich bringt. Die Theorie der Schutzmotivation
spezifiziert die Bedrohungskontrolle. Verschiedene Komponenten wirken sich dabei auf
das Konstrukt der ,,Schutzmotivation* aus, welches zwischen der Einschéatzung der
Botschaft und der Einstellung, bzw. dem Verhalten vermittelt. Das relativ neue
extended parallel process model integriert Ansétze der obigen Furchtappellmodelle.

Das Risiko von Bumerangeffekten (z.B. defensive Vermeidung, Abwertung der
Quelle, Aggressionen gegen Sender, defensive Wahrnehmung, der Empfehlung
gegensatzliche Reaktionen etc.) kann bei richtiger Anwendung der Furchtappelle
minimiert werden. Dies bedeutet fir den Praktiker insbesondere, dass er auf eine
mdoglichst im Voraus getestete Bewaltigungsempfehlung Wert legen sollte. Der
Empféanger sollte die Empfehlung als effektiv wahrnehmen und sich selber im Stande

sehen, sie durchzufiihren. Die Literatur zeigt, dass Furchtappelle sinnvoll sein kénnen.
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1 Einleitung

Barth und Bengel (1998) definierten den Begriff ,,Furchtappelle* wie folgt:

Unter Furchtappellen werden persuasive Botschaften verstanden, welche
dem Empfanger mitteilen, dass fur ihn relevante Werte (wie Leben,
Gesundheit, Eigentum etc.) bedroht sind. Furchtappelle bestehen aus
verbalem oder nonverbalem Material, welche beim Empfanger Furcht
ausldsen und hierdurch Einstellungs- oder Verhaltensdnderungen bewirken
sollen. (S.51)

Die folgenden zwei Abbildungen stellen Beispiele von Furchtappellen dar. Die
Abbildung 1 wirbt gegen die entziindliche Lebererkrankung Hepatitis, wéahrend die
Abbildung 2 einen Appell gegen das Rauchen reprasentiert. Dabei lasst sich ein
wesentlicher Unterschied zwischen diesen beiden Bildanzeigen feststellen: Abbildung 1
enthalt eine Handlungsempfehlung in Form des unten aufgedruckten get tested und der
zugehdrigen Telefonnummer. Im Gegensatz dazu enthalt Abbildung 2 lediglich eine
furchtauslésende Botschaft, dem Rezipienten wird keine explizite Handlungs-
empfehlung gegeben. Diese Unterscheidung hat in der Literatur grosse Aufmerksamkeit

erhalten und kommt in den unten beschriebenen Modellen zum Tragen.

Five million
Americans have

hepatltls.

Abbildung 1. Furchtappell mit Handlungsempfehlung.
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B If what happened on your inside "’ !
. happened on your outside, .
N . would you still smoke? i

Abbildung 2. Furchtappell ohne Handlungsempfehlung.

Die durch den Furchtappell entstehende Furchterregung ist ein emotionaler Zustand, der
als unangenehm empfunden wird. Es wird davon ausgegangen, dass er eine physische
Aktivierung einschliesst und kognitive, affektive und Verhaltens- Reaktionen auslost.
Durch diese Reaktionen versucht der Mensch, den als aversiv erlebten Zustand zu
beenden, bzw. ihn zu lindern.

Bei der Furchtinduktion handelt es sich um eine der meist gebrauchlichen
Techniken mit dem Ziel einer Einstellungsanderung (Aronson, 2002). Ihre Anwendung
finden Furchtappelle zumeist in praventiven Kampagnen, beispielsweise gegen
Suchtmittel, gegen Haut- und Brustkrebs oder gegen die Immunkrankheit Aids. Zum
Teil werden Furchtappelle aber auch in der Produktkommunikation und in der Politik
eingesetzt. In dieser Arbeit liegt der Fokus auf prdventiven Furchtappellen der
Gesundheitsforderung.

Das Thema Furchtappelle ist gerade im Bereich Tabakpravention aktuell. So
fihrte Kanada im Jahr 2000 als erstes Land farbige Furchtappellbilder als
Warnhinweise auf Zigarettenpackungen ein (Health Canada, 2004). Diese neue
Warnhinweisgeneration hat auch andere L&nder wie Brasilien und Thailand uberzeugt

und wird derzeit auch in der Schweiz diskutiert. Eine Revision der schweizerischen
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Tabakverordnung wurde letztes Jahr im Juli in die Vernehmlassung geschickt. Sie soll
noch dieses Jahr in Kraft treten und entsprechende Furchtappellhinweise zukunftig auch
hier zu Lande ermdglichen. Doch wirken die neuen Warnhinweise auch? Wie wirken
Warnhinweise tberhaupt? Weichen Menschen den aversiven Bildern nicht einfach nur
aus?

Ziel dieser Arbeit ist es, dem Leser die Wirkungsweise von Furchtappellen und
die mit ihnen verbundenen Diskussionspunkte und praktischen Implikationen naher zu
bringen.

Da es sich bei der Furchtappellwirkung um einen &ussert komplizierten, noch
nicht vollstdndig geklarten Prozess handelt, sollen in dieser Arbeit einige wichtige
Punkte der Furchtappellforschung hervorgehoben werden.

Zuerst wird eine Ubersicht tber die Prozesse der Informationsverarbeitung
gegeben und verschiedene grundlegende Prozesse der Sozialpsychologie diskutiert, die
sich auf die Verarbeitung von Furchtappellen auswirken kdnnen. Danach wird eine
Auswahl theoretischer Modelle der Furchtappellforschung dargestellt. Alle be-
schriebenen Modelle dieses Abschnitts haben sich in der Literatur spezifisch auf die
Verarbeitung von Furchtappellen bezogen. Wichtige empirische Befunde und weitere
Einflussfaktoren werden aufgezeigt, bevor ein Fazit in Form praktischer Implikationen
die Arbeit abrundet.



Furchtappelle 7

2 Grundlegende Prozesse der Furchtappellwirkung

Furchtappelle enthalten Informationen, die den Rezipienten tber die Folgen seines
Handelns aufklaren und ihn zu einem geslinderen Handeln auffordern. Dies ist ein
bedeutsamer Aspekt praventiver Kampagnen. Um an diese Informationen zu gelangen,
muss der Empfénger den Furchtappell erst einmal verarbeiten. Die menschliche
Informationsverarbeitung ist bildlich veranschaulicht in Abbildung 3 (basiert auf
Wénke, 2002) zu sehen. Der Input — in diesem Fall ein Furchtappell — wird
wahrgenommen und enkodiert. Unter der Enkodierung versteht man die Ubersetzung
des sensorischen Reizes in eine ,,mentale Reprasentation®, die im Gedéachtnis abgelegt
wird. Inferenzen werden gebildet (Bildung eigener Interpretationen, Verkniipfung mit
bereits vorhandenem Wissen) und die Informationen beurteilt. All diese Prozesse
werden durch das Gedéchtnis und dessen abrufbaren Inhalt beeinflusst. Sie kdnnen zu
einem bestimmten Folgeverhalten fiihren, das jedoch auch von weiteren anderen
Einflissen (z.B. soziale Einflusse) bestimmt wird. Allerdings kann die Informations-
verarbeitung an jeder Stelle abgebrochen und spater wieder aufgenommen werden — es
ist also kein zwingender Ablauf, sondern eine Ubersicht der mdglichen Prozesse der

Informationsverarbeitung.

Langzeitgedéchtnis

il 100 | S 1!

Arbeitsspeicher

Input . :> Verhalten

Werbung : nehmen| | Enkodieren L?Egﬁnzen Urteilen =
Weitere
Einfllsse

Abbildung 3. Prozess der Informationsverarbeitung.

Die Prozesse der Informationsverarbeitung werden in teils systematischer Weise
beeinflusst. Gut belegt ist ein Einfluss der Stimmung auf die Art und Weise der
Informationsverarbeitung  (Bless, 1997). Erregung kann beispielsweise die
Informationsaufnahme, d.h. den Prozess der Wahrnehmung und des Enkodierens
verandern. Auch das Selbstbild kann die Informationsverarbeitung veréndern,

beispielsweise durch selektive Wahrnehmung oder Verzerrung der Informationen.
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All diese Mechanismen wirken auch bei Furchtappellen. Sie kdnnen eine
negative Stimmung und Erregung ausldsen (vgl. Abschnitt 2.2 und 2.3) und stehen mit
ihrem Inhalt im Konflikt zum positiven Selbstbild (vgl. Abschnitt 2.5), was Dissonanz

erzeugen kann (Aronson, 2002).

2.1 Aufmerksamkeit

In der heutigen Kommunikation mit einer extrem hohen Informationstiberlastung, spielt
die Aufmerksamkeit und deren Manipulation eine zentrale werbepsychologische Rolle.
Es gilt im Prinzip: Je grosser die Aufmerksamkeit, desto besser. Denn Aufmerksamkeit
ist die Grundlage fur eine bewusste Verarbeitung der persuasiven Botschaft, die zu einer
dauerhaften Einstellungsédnderung fuhren soll. Sie ist daher auch eine Grundlage vieler
Werbewirkungsmodelle (z.B. das AIDA-Modell, Moser (2002)).

Besonders Schlisselreize, denen man eine biologische Basis unterstellen kann,
haben die Fahigkeit eine nennenswerte Aktivierung auszulosen (Felser, 2001).
Hierunter kann man beispielsweise die Erotik, die Neugierde, aber auch den
Selbstschutz subsumieren. Daher kann von einer erhéhten Wahrnehmung bedrohlicher
Reize ausgegangen werden.

Furchtappelle erregen auch deshalb Aufmerksamkeit, weil sie sich von der
Durchschnittskampagne abheben und daher ins Auge stechen. Die hohe Zahl an
Gréuelbildern in den Medien l&sst jedoch vermuten, dass das Potential von
Furchtappellen Aufmerksamkeit zu erregen, sinkt. Die Menschen werden un-
empfindlicher und die praventiven Kampagnen gehen in einem Uberfluss von
Gréuelbildern unter (Griffith & Shuckford, 1989).

2.2 Negative Stimmungsinduktion

Clore, Schwarz und Conway (1994) fassen zusammen, dass negative Emotionen bei
Zielverhinderung entstehen. Die Ziele kénnen dabei individueller und spezifischer (z.B.
»ich mdchte eine Reise nach Wien machen®), aber auch allgemein menschlicher Art
sein. Schank und Abelson (1977) unterschieden zwischen verschiedenen menschlichen
Grundzielen, wobei sie auch das in diesem Zusammenhang relevante Ziel ,,preservation
goal“ (S.115) nannten. Furchtappelle bedrohen dieses Ziel, indem sie die Erhaltung der
Gesundheit bedrohen. Dies impliziert, dass Furchtappelle einen negativen
Gefuhlszustand induzieren. So ging auch Frijda (1988) davon aus, dass Schaden oder

Bedrohungen von individuellen Belangen (hier der Gesundheit) zu negativen
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Emotionen fuhren. Stimmungen werden von Emotionen u. a. durch eine geringere
Geflhlsintensitat abgegrenzt (Bless, 1997; Forgas, 1992). Eine Stimmungsinduktion
durch Furchtappelle ist daher sehr nahe liegend.

Schon leichte, oft minimale Verédnderungen der Stimmungslage konnen mit
erheblichen Auswirkungen auf Prozesse der Informationsverarbeitung verbunden sein
(Uberblick: Clore et al., 1994; Schwarz, 1990; Schwarz & Bless, 1991). Aufgrund ihrer
Subtilitat sind Stimmungen nicht immer im Fokus der Aufmerksamkeit und haben
gerade deshalb ein grosses Potential, unbemerkt auf Verarbeitungsprozesse einzuwirken
(Bless, 1997).

Im Folgenden werden die Wirkungen der Stimmungsinduktion von
Furchtappellen anhand eines Modells von Bless (1997) diskutiert, das die

Stimmungseinflisse auf die Informationsverarbeitung beschreibt.

2.2.1 Stimmung und globale Wissensstrukturen

Zahlreiche Belege deuten darauf hin, dass Personen in schlechter Stimmung eher durch
spezifische Informationen beeinflusst werden und systematischer und analytischer
verarbeiten (Uberblick: Clore et al. 1994). So scheinen schlecht gestimmte Personen die
inhaltliche Qualitat von Argumenten einer persuasiven Kommunikation entsprechend
deutlich zu reflektieren. (Bless, Bohner & Schwarz, 1991; Bless, Bohner, Schwarz &
Strack 1990). Im Gegensatz dazu scheinen Personen in guter Stimmung eher auf
Heuristiken, Stereotypen und Skripts zuriickzugreifen (vgl. Isen, 1987) und die Qualitat
von Persuasionsargumenten weniger genau zu beachten.

Als Grinde flr eine veranderte Verarbeitung in eher systematischer oder eher
heuristischer Weise wurde in erster Linie der Verarbeitungsaufwand diskutiert.
Entsprechend dem Elaboration Likelihood Model (Petty & Cacioppo, 1986; Petty &
Wegener, 1999) und dem Heuristic Systematic Model (Chaiken, 1987; Chaiken, Wood
& Eagly, 1996; Chen & Chaiken, 1999) soll sich eine verénderte
Verarbeitungsmotivation (Isen, 1987; Schwarz, 1990) oder — kapazitat (Isen, 1987;
Mackie & Worth, 1989) auf den Verarbeitungsaufwand auswirken. In der Forschung
gibt es aber verschiedene Ungereimtheiten (Ubersicht: Bless, 1997), die einen
veranderten Verarbeitungsaufwand in Frage stellen. Beispielsweise wurde festgestellt,
dass Gutgelaunte ebenso verldsslich wie Schlechtgelaunte nach Aufforderung die
Qualitdt von Argumenten in Persuasionsbotschaften bewerten konnten. Ausserdem

wurde der Verarbeitungsaufwand meist nicht direkt gemessen. Bless (1997) versuchte
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hier anzuknipfen, indem er in seinem Modell den veranderten Verarbeitungsaufwand
als Folge der vermehrten oder verminderten Nutzung globaler Wissensstrukturen und
nicht als deren Vermittler postulierte. Dabei ging er von bisherigen Modellen aus, die
der Stimmung einen informativen Charakter zuschreiben (Schwarz, 1990)". Eine durch
die Stimmung Ubermittelte, als problematisch oder unproblematisch wahrgenommene
Situation Dbeeinflusst, in welchem Ausmass die Informationsverarbeitung von
bestehenden, allgemeinen Wissensstrukturen® geleitet wird. Es scheint im Falle einer
schlechten Stimmung - die eine problematische, von der Norm abweichende Situation
reprasentiert - wenig angebracht, auf seine globalen Wissensstrukturen zu vertrauen.
Vielmehr ist es in einer solchen Situation erforderlich, spezifische Reprasentations-
formen heranzuziehen, die die problematische Situation bottom- up verarbeiten. Ein
Vertrauen in die Situation unter guter Stimmung hingegen ermdéglicht dem Menschen
die Umlagerung seiner Ressourcen auf Bereiche, die nicht durch die allgemeine

Wissensstruktur gedeckt werden®.

2.2.2 Implikation fur die Furchtappellwirkung

Was bedeutet dieses Modell nun fur die Furchtappellwirkung? Eine Einstellungs-
anderung via zentrale Route bzw. durch systematische Verarbeitung scheint stabiler und
resistenter gegen Gegenargumente zu sein und das Verhalten eher vorherzusagen als
eine Einstellungsanderung auf peripherem Weg (Ruiter, Abraham & Kok, 2001). Da es
sich bei den dargestellten Themen in Furchtappellen in der Regel um durchaus starke
Argumente handelt (die Argumente bedrohen die eigene Gesundheit!), ist aus Sicht der
Gesundheitsforderung eine systematische Verarbeitung wiinschenswert. Dies auch aus
mnemotechnischen Grinden, da sich eine tiefere Verarbeitung auf eine bessere
Erinnerungsleistung auswirkt (Anderson, 2001).

Bless’ Modell (1997) spricht fur eine Verwendung von Furchtappellen, denn die
durch einen Furchtappell induzierte Furcht signalisiert dem Individuum, dass die
Situation problematisch ist. Folglich wird die Verwendung von Heuristiken und
Schemata tendenziell verringert. Dies fuhrt zu einer systematischen Verarbeitung des
Furchtappells.

! Die Beziehung zwischen Stimmung und Situation ist bidirektional: Die Situation beeinflusst die
Stimmung und die Stimmung beeinflusst die Situation, da sie den Menschen (iber die Situation informiert.
2 Das Modell meint verschiedene Formen von globalen Wissensstrukturen wie Skripts, Stereotypen oder
Schemata, liefert aber keine exakte Definition (Bless, 2001).

% Dies kann auch als Erklarung fur eine erhéhte Kreativitat unter guter Stimmung genutzt werden.
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Allerdings muss berucksichtigt werden, dass die Furcht mit einer negativen
Stimmung nicht direkt gleichgesetzt werden kann. Die Furcht I6st — wie oben erl&utert —
eine schlechte Stimmung aus, doch ist dies wahrscheinlich mehr als nur eine negative
Stimmung. Vermutlich spielt unter anderem eine Erregungskomponente noch eine

grosse Rolle.

2.3 Erregung

Erregung wird definiert als eine Art Wachsamkeit (Kardes, 2002). Wenn die Erregung
sehr tief ist, schlaft der Mensch. In einem normalen Tagesverlauf ist der Level der
Erregung im mittleren Bereich, wohingegen Aktivitdten wie beispielsweise Sport oder
eine Achterbahnfahrt die Erregung stark erhéhen kénnen. Auch Furchtappelle kénnen
eine Erregung ausldsen, wobei in der Literatur intensiv (ber das ideale Ausmass dieser
Erregung diskutiert wurde (Janis, 1967).

Die Hohe der Erregung beeinflusst die Intensitat der Aufmerksamkeit, also jene
Menge an Informationen, die ein Mensch beachten kann (Kahneman, 1973). Hier
besteht ein umgekehrt U-férmiger Zusammenhang: Bei extrem tiefer oder sehr hoher
Erregung ist die Informationsverarbeitung aufgrund einer verringerten kognitiven
Kapazitat und verringerter mentaler Ressourcen stark eingeschrankt (Kardes, 2002).
Entsprechend legen Befunde nahe, dass die Informationsverarbeitungsstrategie durch
das Erregungsniveau und der damit verbundenen, verdnderten Nutzung allgemeiner
Wissensstrukturen mitbestimmt wird (Bodenhausen, 1990). Bless (1997) fasste die
Befundlage dazu wie folgt zusammen, ,,Die vorliegenden Erkenntnisse deuten auf einen
umgekehrt U-formigen Zusammenhang [zwischen der Erregung und der Nutzung von
allgemeinen Wissensstrukturen] hin*“ (S. 100).

Eine Erregung im mittleren Bereich geht weder mit einer Unter- noch mit einer
Uberstimulation einher und bringt daher die hdchstmogliche kognitive Kapazitat. Sie

fordert daher eine systematische Informationsverarbeitung der Furchtappelle.

2.4 Emotionale Konditionierung und negative Assoziationen

Durch die Furchtappelle werden die Zielstimuli mit negativen Botschaften und negativ
emotionalen Bildern verknupft. Diese Technik wird von Kroeber- Riel und Weinberg
(2003) als ,,emotionale Konditionierung* (S. 129) bezeichnet, die auf den Gesetz-

massigkeiten der klassischen Konditionierung (Uberblick: Steiner, 2001) beruht.
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Aus kognitiver Sicht ist es mehr als eine Reiz-Reaktions-Verbindung, da der
Mensch gedanklich bei dieser Verknutpfung beteiligt ist. Es bildet sich eine gedankliche
Assoziation aus, die bei spaterer Darbietung des Zielstimulus zur Auslésung einer
aversiven Vorstellung fuhrt. Ein Beispiel ware eine Anzeige, die eine grosse, schwarze
Raucherlunge abbildet. Erhofft wird eine Reaktivierung dieses aversiven Bildes bei den

nachsten Kontakten mit bzw. bei Gedanken an das Rauchen.

2.5 Dissonanztheoretische Erklarung der Wirkungsweise

Als eine der wichtigsten sozialpsychologischen Theorien (berhaupt, formulierte
Festinger (1957) die Dissonanztheorie. Die urspriingliche Theorie baut darauf auf, dass
Menschen nach konsistenten Kognitionen in Bezug auf ihr Handeln, ihre
Uberzeugungen und vergangene Erlebnisse streben. Individuen, die mit psychologisch
inkonsistenten Kognitionen konfrontiert werden, erfahren Dissonanz, einen aversiven,
motivationalen Zustand, der ahnlich wie Hunger oder Durst nach einer Linderung
verlangt. Eine etwas modifizierte, modernere Version der Dissonanztheorie (Aronson,
2002) erklart Dissonanz als Folge einer Handlung, die nicht mit dem eigenen,
typischerweise positiven Selbstkonzept vereinbart werden kann.

Bei den Furchtappellthemen handelt es sich gewdhnlich um solche Handlungen,
die dem Betrachter durch den Furchtappell direkt vor Augen gefiihrt werden. Das Ziel
eines Furchtappells kann also darin gesehen werden, mdoglichst viel Dissonanz
auszul@sen, die in einer moglichst starken Handlungsmotivation resultieren soll.

Es gibt viele verschiedene Mdglichkeiten die als unangenehm erlebte Dissonanz
zu vermindern. Furchtappelle werden in der Hoffnung eingesetzt, dass sie eine
Dissonanzreduktion durch Anpassen des Verhaltens an die dissonante Kognition
herbeifuhren. Im Beispiel einer Antiraucherkampagne wére dies das Einstellen des
Rauchens aufgrund der Kampagne. Eine zweite Mdoglichkeit des Dissonanzabbaus
besteht in der Rechtfertigung des inkonsistenten Verhaltens durch Anpassung der
dissonanten Kognition. Die Antiraucherkampagne hatte ihr Ziel verfehlt, da gerade die
Zielgruppe der Praventionskampagne nicht ihr Verhalten, sondern ihre Kognition(en)
bezuglich der Schadlichkeit ihres Rauchens tiberdenken wiirde. Hier gabe es wiederum
viele verschiedene Losungsmaglichkeiten fir den Raucher. Er kdnnte beispielsweise die
Quelle der Botschaft abwerten oder Rauchen als unschadlich relativieren. Weitere
Moglichkeiten der Dissonanzreduktion finden sich im Anfiugen konsonanter

Kognitionen (,,Rauchen ist entspannend”) oder im Ansatz der self- affirmation theory
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(z.B. Steele, 1988); die Bestatigung des Selbst durch Betonung von positiven — von der
Selbstbedrohung unabh&ngige — Dimensionen. ,,Ich rauche zwar, aber dafur bin ich ein
guter Vater”. Nach Aronson (2002) ist diese weniger direkte Variante auch weniger
vollstdndig und effizient, da sie die Dissonanz im Kern nicht bekampft.

Ein grosses Problem der Dissonanztheorie zeigt sich deutlich im oben erérterten
Beispiel: Die Theorie spezifiziert nicht, welche der vielen Mdoglichkeiten zur
Dissonanzbewaltigung wann einsetzt. Somit lasst sich von einer hohen Dissonanz nicht
direkt auf eine Einstellungs- oder gar Verhaltensanderung schliessen. Eine (hohe)
Dissonanz macht aber deren Wahrscheinlichkeit grésser.

Weiterhin lasst die Theorie die Schlussfolgerung zu, dass konkrete Bewalti-
gungsempfehlungen die Dissonanzbewaltigung auf dem erwiinschten Weg erleichtern
und daher férdern kénnten.

Man kann vermuten, dass der Motivator ,,Dissonanz* umso grosser ist, je starker
der Furchtappell. Daher spricht die Dissonanztheorie fur einen linearen Furchtappell-
starke — Wirkungszusammenhang. Allerdings ist eine Dissonanzvermeidung bzw. -
reduktion durch eine unerwiinschte Abbaustrategie, wie beispielsweise der Aufmerk-
samkeitsverminderung bezlglich des Furchtappells, nicht auszuschliessen, was die

Aussage des linearen Zusammenhangs relativiert.
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3 Spezifische motivationale Wirkmodelle

Dillard (1994) differenziert zwischen drei wesentlichen Klassen von Furchtappellen, die
drei verschiedenen Zeitperioden der Furchtappellforschung zugeordnet werden kdnnen:
Die Triebtheorien (z.B. Hovland, Janis & Kelley, 1953; Janis, 1967; McGuire, 1968,
1969), das Modell der parallelen Reaktionen (Leventhal, 1970) und die SEU (subjective
expected utility models): Theorien des subjektiv erwarteten Nutzens (z.B. Rogers 1975,
1983; Sutton, 1982). Diese Einteilung entspricht lediglich einer Grobklassifikation, die
als Ausgangslage aber einen strukturierten Uberblick tiber die umfassende Furchtappell-
literatur bietet.

Im Folgenden wird auf jede dieser drei Klassen eingegangen. Dabei wird zu
jeder mindestens ein Modell kurz vorgestellt. Jeweils wird auf jenes spezifische Modell
eingegangen, welches das extended parallel process model (EPPM) von Witte (1992a)
beeinflusste. Das EPPM st eine relativ neue Theorie der Furchtappellforschung und
integriert in sich Aspekte aus den Theorien von Janis (1967) und McGuire (1968, 1969),
das Modell der parallelen Reaktionen von Leventhal (1970) und der Theorie der
Schutzmotivation von Rogers (1975, 1983).

3.1 Triebtheorien

Die Triebtheorien haben psychoanalytischen und lerntheoretischen Hintergrund. Die
Angst wird als erlernter Trieb beschrieben. Triebe sind spannungsreiche, unruhige,
energiereiche Zusténde, die das Individuum zu reduzieren sucht und die es daher zu
Aktivitat motivieren (Dillard, 1994). Im Einklang mit den Lerntheorien (Ubersicht:
Steiner, 2001) werden Reaktionen auf den Furchtappell, die diesen Zustand lindern
kdnnen, verstarkt und treten in Folge hdufiger auf. Es ist also nicht die Trieberregung
selbst, sondern die Triebreduktion, die als Vermittler zwischen Furchtappell und
Einstellung bzw. Verhalten steht (Dillard, 1994). Die urspringliche Triebtheorie ist das
fear-as-acquired drive model von Hovland et al. (1953). Die kurvilineare Hypothese
von Janis (1967) samt seiner family of curves und McGuire’s nonmonotonic models
(1968, 1969) haben Annahmen dieser Theorie weiterentwickelt. Die Triebtheorien
fokussieren auf die emotionale Seite der Furchtappelle und den Level der induzierten
Furcht. Allgemein gesprochen postulieren die Triebtheorien einen umgekehrt U-
formigen Zusammenhang zwischen der Furchtstérke und der Persuasion.

Grundlegend flr die Entwicklung dieser sehr einflussreichen Kurve war eine

Studie von Janis und Feshbach (1953). In dieser Studie wurde den Versuchspersonen —
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alles Schuler — unterschiedlich starke Furchtstimuli zum Thema Zahnhygiene gezeigt.
Obwohl die Gruppe mit dem stérksten Furchtappell die meiste Angst berichtete, zeigte
sich die starkste Verhaltensdnderung (selbstberichtetes Zahnputzverhalten) bei
Versuchspersonen mit geringer Furchtinduktion. Die Autoren nahmen an, dass die
Wirksamkeit von Furchtappellen aufgrund von Interferenzeffekten ab einer bestimmten
Starke abnimmt. Diese Uberlegung war neu und beeinflusst bis heute als Frage nach
eventuellen Bumerangeffekten die Furchtappellforschung.

Janis (1967) erklart die Wirkungsweise induzierter Furcht mit zwel
unterschiedlichen Konsequenzen fir die Verarbeitung von Informationen: Angst hat
uberredungsfordernde (facilitating effects) und Uberredungshemmende Funktionen
(interfering effects). Die uberredungsfordernden Funktionen flihrt er auf die erhohte
Aufmerksamkeit (vigilance) und das gesteigerte Bedirfnis nach Beruhigung (need for
reassurance) zurlick. Als Uberredungshemmende Funktionen nennt er z.B. die
Abwertung des Senders, Einzelerfahrungen, welche das Gegenteil beweisen, das
Bedurfnis, sich gegen die Manipulation zu wehren.

Bei geringem Furchtniveau nehmen die berredungsférdernden Tendenzen mit
der Erh6hung der Furcht starker zu als die tberredungshemmenden. Dieses Verhaltnis
kehrt sich ab einem bestimmten Punkt um, d.h. die Gberredungshemmenden Tendenzen
wachsen starker als die uberredungsfordernden. Der Gesamtverlauf der Uberredung in
Abhangigkeit der Furchthéhe zeigt so die bekannte, umgekehrte U- Form.

Doch die empirische Prifung hat die kurvilineare Hypothese stark kritisiert. Von
wenigen Ausnahmen abgesehen (z. B. Krisher, Darley & Darley, 1973; Skilbeck, Tulips
& Ley, 1977), unterstiitzen die Mehrzahl der Studien die umgekehrte U-Form nicht
(z.B. Insko, Arkoff & Insko, 1965; Ramirez & Lasater, 1976; siehe auch Sutton, 1982,
Boster & Mongeau, 1984, Witte & Allen, 2000). Auch eine ebenfalls zum Thema
Zahnhygiene durchgefuhrte, &hnliche Studie wie die oben beschriebene, (Leventhal &
Singer, 1966) fuhrte zu entgegengesetzten Befunden. Sie spricht — wie andere
Untersuchungen (z. B. Leventhal & Niles, 1965) — eher fir einen linearen Zusammen-
hang der Furchtstarke und der Persuasion.

Sutton (1992) sprach vom Mythos der umgekehrten U-Form und genau dieser
Mythos hat sich in den Lehrbuichern lange hartnackig gehalten (Allen & Preiss, 1990).

Die Hypothese der Angstreduktion als Vermittler zwischen Furchterregung und
Persuasion wurde nicht bestétigt (siehe Ruiter et al., 2001; Rogers, 1983). Auch
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Leventhal (1970) hat das kurvilineare Modell stark kritisiert und entwickelte eine

eigene, einflussreiche Theorie der Furchtappellwirkung.

3.2 Das Modell der parallelen Reaktionen

Leventhal (1970) brachte mit seinem Modell eine neue Betrachtungsweise der
Furchtappelle in die Literatur. Die Betrachtung wechselte vom alleinigen Fokus auf den
Emotionen und deren Ausmass, hin zu kognitiven Prozessen der Botschafts-
verarbeitung. So differenziert Leventhal (1970) zwischen zwei Prozessen: der
Gefahrenkontrolle und der Furchtkontrolle. Diese Unterscheidung ist nach Leventhal
(1970) notwendig, da die Furchtappelle zwei Arten von Informationen enthalten und da
der Fokus der Verarbeitung letztlich die Wirkung der Furchtappelle bestimmt. Die
Gefahrenkontrolle entspricht dabei dem erwiinschten Problemldseprozess, der durch
angemessenes Verhalten einer potentiellen Gefahr entgegenwirkt. Die Furchtkontrolle
hingegen dient der Reduktion unangenehmer Emotionen beispielsweise durch kognitive
Abwehrreaktionen wie Leugnung, Abwehr, defensive Vermeidung oder Reaktanz. Die
beiden Prozesse sind meist unabhéngig voneinander (parallel), kdnnen einander jedoch
beeinflussen. Spezifische Empfehlungen in einer Botschaft konnen die Wahrschein-
lichkeit der Gefahrenkontrolle erhéhen, indem sie genaue Informationen tber erforder-
liche Verhaltensschritte bereitstellen. (Leventhal, Singer & Jones, 1965; Leventhal,
Watts & Pagano, 1967; siehe auch Sutton, 1982).

Als Hauptkritik an diesem Modell gelten die Ungenauigkeit und die
Unvollstandigkeit (Mongeau, 1998; Rogers, 1975; Sutton, 1982), die vor allem
beinhalten, dass Leventhal (1970) nicht deutlich machte, wann welcher der beiden
Prozesse einsetzt. Er prazisierte auch nicht, wie diese kognitiven Prozesse ablaufen, die
den Handlungstendenzen vorausgehen (Das, de Wit & Stroebe, 2003; Jonas, 1987).
Aufgrund der Unvollstdndigkeit ist das Modell nicht falsifizierbar (Boster et al., 1984;
Sutton, 1982).

Obwonhl die Wichtigkeit des Modells aufgrund des damals neuen Einbezuges der
kognitiven Furchtappellseite vielfach betont wurde (z.B. Barth et al., 1998; Mongeau,
1998; Sutton, 1982; Witte, 1992a), wurde das Modell empirisch nur mangelhaft
uberpraft.
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3.3 SEU: Die Theorie der Schutzmotivation

Die Theorien des subjektiv erwarteten Nutzens (SEU) entstammen der
Entscheidungstheorie, deren Ziel eine optimale Abwdagung der Entscheidung ist. Dazu
werden die verschiedenen Handlungsalternativen und deren mdgliche Konsequenzen
aufgelistet. Der Nutzen und die subjektive Wahrscheinlichkeit, dass die Konsequenz
auftritt bei Durchfuhrung der Handlung, werden abgeschdtzt und multiplikativ
verrechnet. Fur jede Entscheidungsalternative wird die Summe der verschiedenen Pfade
aufaddiert. Jene Alternative mit der hochsten Summe und damit dem hdchsten subjektiv
erwarteten Nutzen sollte gemass Theorie gewéhlt werden. Rogers Theorie (1975) ist
dieser Struktur sehr ahnlich, da sie ebenfalls auf Wert- Erwartungstheorien basiert.

Rogers’ Theorie (1975, 1983) spezifiziert Faktoren, die den von Leventhal

(1970) postulierten Gefahrenkontrollprozess genauer beschreiben. Nach Rogers (1975)
sind die drei wesentlichen Komponenten eines Furchtappells Informationen tber:
1. wahrgenommene Schadlichkeit des potentiellen Schadens, d.h. der
wahrgenommenen Schwere der Bedrohung,
2. die Auftretenswahrscheinlichkeit, d. h. die wahrgenommene Wahrscheinlich-
keit, dass das Ereignis geschehen wird, wenn kein adaptives Verhalten gezeigt
wird (auch als Vulnerabilitat bezeichnet) und
3. die Wirksamkeit der Empfehlung zur Abwendung des Schadens.
Die drei Faktoren werden jeweils unabhé&ngig voneinander subjektiv eingeschétzt.
Multiplikativ verknipft, bilden sie das zentrale Konstrukt der Theorie: die
Schutzmotivation. Diese ist ein wichtiger Vermittler zwischen Furchtappell und
Verhalten - entspricht also praktisch der Intention fiir ein Verhalten. Die multiplikative
Verknupfung der Faktoren, erklart Rogers (1975) u. a. dadurch, dass er keine
Handlungstendenz erwartet, wenn mindestens einer der Faktoren den Wert Null
annimmt. Die Hohe der Schutzmotivation bestimmt die Wahrscheinlichkeit, dass eine
gegebene Empfehlung ausgefuhrt wird. Sie steht in einem praktisch linearen
Zusammenhang mit der Verhaltensintention. Die Schutzmotivation wirkt wie ein
traditionelles Motiv auf das Verhalten: ,,It arouses, sustains, and directs activity*
(Rogers, 1975, S. 98).

Die bisher beschriebenen Komponenten der Theorie lassen sich — angelehnt an
die Stress-Bewaéltigungs-Theorien — unter zwei Oberbegriffe subsumieren: der
Bedrohungseinschatzung (Schadlichkeit und Auftretenswahrscheinlichkeit) und der

Bewaltigungseinschatzung (Wirksamkeit der Empfehlung).
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Die revidierte Version (Rogers, 1983) erganzte die Bewaéltigungseinschatzung
um den wichtigen Faktor der Selbstwirksamkeit (Bandura, 1986, 1997), also um den
Glauben die empfohlene Bewaéltigungsaufgabe ausfihren zu konnen. Eine hohe
wahrgenommene Selbstwirksamkeit hat eine Uberredungsfordernde Wirkung auf den
Empféanger des Furchtappells. Aufgrund mangelnder empirischer Bestatigung
postulierte Rogers (1983) an Stelle der multiplikativen Verknlpfung zwischen den
einzelnen Komponenten eine additive Verknupfung. Hingegen erwartete er eine
Interaktion zwischen Komponenten der Bedrohungs- und Bewaéltigungseinschétzung:
Wenn die Empfehlungswirksamkeit (oder die Selbstwirksamkeit) hoch ist, so werden
sich die Werte von Schadlichkeit und/oder Vulnerabilitdt nach Rogers (1983) als
Haupteffekt auf die Intention auswirken. Sind die Komponenten der Bewaéltigungs-
einschatzung aber tief, so &ussert sich eine Zunahme der Bedrohungswerte in keinen
Effekten bzw. Bumerangeffekten.

Des Weiteren wurde die Bewaltigungseinschatzung um die wahrgenommenen
Reaktionskosten erweitert. Dies sind die Kosten (beispielsweise in monetdrer oder
zeitlicher Form), die bei Anwendung der empfohlenen Bewadltigungsmdoglichkeit
entstehen. Sie wirken hinderlich auf die erwiinschte Reaktion.

Die Bedrohungseinschatzung wurde um die Faktoren der intrinsischen und
extrinsischen Belohnung ergénzt, die weniger haufig als die vier Kernfaktoren
untersucht wurden. Die Belohnung beschreibt jene Aspekte des schadlichen Verhaltens,
die verstarkend wirken und daher die Wahrscheinlichkeit des schadlichen Verhaltens
erhdhen. Hohe Werte der Belohnungen wirken daher ebenfalls hinderlich auf die
erwinschte Einstellungs- und Verhaltensédnderung.

Der Faktor Angst spielt nur eine indirekte Rolle in der Bedrohungsbewertung.

Er beeinflusst die Wahrnehmung der Schédlichkeit und der Vulnerabilitat.
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In Abbildung 4 ist das revidierte Modell von Rogers (1983) in der Ubersicht zu sehen
(aus: Rogers & Prentice-Dunn, 1997). Die kognitiv vermittelnden Prozesse auf die

Schutzmotivation zeigt die Abbildung 5.

Quellen der Information Kognitiv vermittelnde Prozesse Bewaltigungsarten
Umgebung Bedrohungseinschatzung:
Verbale Uberredung gewketrtung von unangepasster

eaxtion Angepasste

Beobachtungslernen Bewadltigung

Schutz-
motivation

->
Intrapersonell / Unangepasste

Personlichkeits- Bewaltigung
variablen
Bewaltigungseinschatzung:
Bewertung von angepasster
— Reaktion

Frihere Erfahrungen

Abbildung 4. Revidierte Theorie der Schutzmotivation (Rogers, 1983) in der Ubersicht.

Einflussfaktoren auf Reaktionswahrscheinlichkeit

Erhohend Abnehmend
Intrinsische
Unangepasste | Belohnung \S/Cur:\r,]v:rraebintat — eBi(regcr:(r)ug?zTJg:é ™
Reaktion Extrinsische
Belohnung \
Schutz-
Angst > motivation
Reaktions-
Angep_asste wirksamkeit Reaktions- __ | Bewaltigungs-
Reaktion Selbst- = | kosten — | einschatzung
wirksamkeit

Abbildung 5. Kognitiv vermittelnde Prozesse der Schutzmotivation.

Die Schutzmotivationstheorie hat viele Untersuchungen ausgel6st (z. B. Rogers et al.,
1997; Floyd, Prentice-Dunn & Rogers, 2000; Milne, Sheeran & Orbell, 2000). Die
einzelnen Komponenten der Theorie wurden in zahlreichen Experimenten einzeln
manipuliert und Gberpriift. Zwei relativ neue Metaanalysen (Milne et al., 2000; Floyd et
al., 2000) sprechen fur die Brauchbarkeit der einzelnen Variablen der revidierten

Theorie und fur signifikante, moderate Effekte der einzelnen Faktoren auf
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gesundheitsbezogene Intentionen und Verhalten. Dabei sagten die Variablen besser
gleichzeitiges als zukinftiges Verhalten vorher (Milne et al., 2000). Die einzelnen
Variablen scheinen sich aber in ihrer Wichtigkeit bezlglich des vorhergesagten
Verhaltens zu unterscheiden. Die Befunde von Milne et al. (2000) sprechen
insbesondere fir die Bedeutung der Selbstwirksamkeit und auch fir eine grosse
Bedeutung der Reaktionskosten. Von den Komponenten der Bedrohungseinschétzung
war die Auftretenswahrscheinlichkeit; d.h. die Vulnerabilitat der einzige Faktor, der mit
dem folgenden Verhalten verknlpft war. Die Untersuchung (Milne et al., 2000)
unterstutzt frihere Befunde die zeigen, dass die Bedrohungseinschatzung ein schwacher
Préadiktor flr Intention und Verhalten ist (z.B. Abraham, Sheeran, Abrams & Spears,
1994). Ruiter, Verplanken, Kok und Werrij (2003) gehen sogar so weit, dass sie die
Bedrohungskomponenten als mdglicherweise Uberfllssig darstellen. Ein weiterer Teil
der Metaanalyse von Milne et al. (2000) nimmt sich auftretenden kognitiven
Veranderungen nach Manipulation der PMT Faktoren an. Dabei zeigte sich, dass
gerade die am stdarksten mit Intention und Verhalten verbundenen Faktoren
(Selbstwirksamkeit und Reaktionskosten) am schwierigsten zu manipulieren waren, um
eine folgende Uberzeugungsanderung herbeizufiihren.

Fur die Bewaltigungsvariablen fanden Floyd et al. (2000), dass das Aufhdren
eines unangepassten Verhaltens starker mit der Intention zur Annahme der Empfehlung
verknlpft war, als das Beginnen eines angepassten Verhaltens. Die Bedrohungs-
variablen unterschieden sich beziiglich dieser Stufen der Verhaltensédnderung nicht.

Floyd et al. (2000) nahmen auch verschiedene gesundheitsbezogene Themen
einzeln unter die Lupe und stellten fest, dass die Bewéltigungskomponten durchgehends
wichtig waren, die Aidspravention und medizinische Behandlungskuren jedoch
besonders von diesen Faktoren profitieren kénnten.

Ruiter et al. (2001) fassen die Befundlage zur internen Struktur der Theorie der
Schutzmotivation entsprechend zusammen: Die Bedrohungseinschatzung (Schadlichkeit
und Vulnerabilitdt) und Bewaltigungeinschatzung (Empfehlungswirksamkeit und
Selbstwirksamkeit) wirken auf die Intention eine Vorsichtsmassnahme auszufihren.
Waéhrend zwischen Empfehlungswirksamkeit und Intention und insbesondere
Selbstwirksamkeit und Intention starke und konsistente Zusammenhange berichtet
wurden, fielen die empirischen Resultate fur wahrgenommene Vulnerabilitdt und

speziell fur wahrgenommene Schadlichkeit schwéacher und inkonsistenter aus.
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Was den Zusammenhang von Bedrohungs- und Bewaéltigungsfaktoren betrifft,
so schliessen Rogers et al. (1997) aus einer Durchsicht von ber 15 Jahren empirischer
Untersuchungen der Schutzmotivationstheorie: ,, Threat and coping appraisal variables
have been found to interact in about one half of the studies in which both classes of
variables have been tested” [Hervorhebung hinzugefigt] (S. 119).

Abgesehen von der nicht konsistent bestatigten Interaktion, nennt Witte (1992a)
weitere Kritikpunkte: Die Interaktion wird im grafischen Modell nicht sichtbar und
logische Fehler treten auf, weil Rogers (1983) nicht deutlich macht, wie die Prozesse
der Bedrohungs- und Bewadltigungseinschatzung genau zusammen wirken. Rogers
(1983) sagt eine Kombination der Auspragungen deutlich vorher: Wenn Bedrohungs-
und Bewaltigungseinschatzung hoch sind (d.h. Schadlichkeit und Vulnerabilitdt hoch
und grosser als die Belohnungen, Empfehlungs- und Selbstwirksamkeit hoch und
grosser als die Reaktionskosten) ist die Schutzmotivation ebenfalls hoch, was in einer
maximalen Schutzmotivation und adaptiven Verhaltensweisen resultiert (Witte, 1992a).
Logische Inkonsistenzen ergeben sich nun beispielsweise aber in folgender aus
Abbildung 4 abgeleiteten Situation eines Raucherbeispiels: Die Bewaltigungsein-
schatzung ist hoch, da die Wirksamkeitskomponenten als grésser wahrgenommen
werden als die Reaktionskosten. Dem zufolge sollten adaptive Reaktionen zunehmen
(z.B. Aufhdren mit dem Rauchen). Wenn nun aber die Bedrohungseinschétzung tief ist,
da die Belohnungen fiir das Rauchen (z.B. physiologische Suchtbefriedigung, positives
soziales Ansehen von Rauchen) hoher sind als die wahrgenommene Schédlichkeit und
Vulnerabilitat, so fuhren diese Faktoren zu unangebrachten Reaktionen und
Verhaltensweisen, d.h. es wirde weiter geraucht. Diese Folgen der beiden
Einschatzungsprozesse widersprechen sich, denn man kann nicht gleichzeitig mit dem

Rauchen aufhdren und damit weitermachen.

3.4 Extended Parallel Process Model

Die Furchtappellliteratur hat sehr unterschiedliche Ergebnisse verschiedener
Untersuchungen hervorgebracht. Witte (1992a) fasste drei Hauptpunkte zusammen, die
fur die fehlende Konvergenz in der Furchtappellforschung verantwortlich sein kénnten:
die Missachtung des zentralen Faktors Angst, die nicht konsequent untersuchte
Interaktion zwischen Bedrohung (z. B. ,du bist der grossen Gefahr von AIDS
ausgesetzt“) und Wirksamkeit (z. B. ,,du kannst diese Gefahr wirksam und einfach

abwenden indem du ein Kondom verwendest*) und verwirrende Begriffsverwendungen
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(wie beispielsweise die unklare Trennung zwischen Angst und Bedrohung - z.B.
Sutton, 1982). Ihr Modell versucht an diese Kritikpunkte anzuknlpfen. Es bringt die
Angst als zentralen Faktor zurlick in die Furchtappellforschung, betont die Beziehung
zwischen Bedrohung und Wirksamkeit, spezifiziert diese und erklart, warum

Furchtappelle scheitern konnen. Die Abbildung 6 zeigt das Modell in der Ubersicht.

Externale Stimuli Botschaftsverarbeitung Folge Prozess
wahrgenommene
Wirksamkeit Gefahren-
Schutz- - Angepasste kontroll-
(Selbstwirksamkeit, ivati 5
Botschafts- Reaktionswirksambeit motivation| | Veranderungen prozess
komponenten
wahrgenommene
Selbstwirksamkeit Bedrohung
Reaktions- > (Vulnerabilitat, < - Angst [ = — &= = = 9 &= = 7
wirksamkeit Schadlichkeit) .
A
. Furcht-
- Defensive Unangepasste kontroll-
Vulnerabilitat & # Motivation [”| Veranderungen Drozess
Schadlichkeit Keine wahrgenommene
| Bedrohung =» Keine ReaktionI
Individuelle Unterschiede

Abbildung 6. Extended parallel process model.

Das Modell von Leventhal (1970, siehe Abschnitt 3.2) bildet den Rahmen der Theorie,
wird allerdings grundlich erganzt, insofern als auch beschrieben wird, wann welcher der
beiden Prozesse (Gefahren- oder Furchtkontrolle) einsetzt. Die Bedrohung ist dabei
zentral als initilerenden und motivierenden Faktor der Botschaftsverarbeitung. lhre
Einschatzung bestimmt die Hohe der ausgeldsten Angst und dadurch das Ausmass an
Aufmerksamkeit, welches die Botschaft erhdlt. Ist die Bedrohung gering, so besteht
keine Motivation weiter zu verarbeiten, da die Botschaft als irrelevant oder trivial
wahrgenommen wird. In diesem Fall wird die Wirksamkeit gar nicht erst abgeschatzt
und der Furchtappell fiihrt zu keiner speziellen Reaktion. Die erwiinschte Gefahren-
kontrolle setzt dann ein, wenn beide Faktoren — Bedrohung und Wirksamkeit — als hoch
eingeschétzt werden. Sie dussert sich in einem primér kognitiven Prozess; dem
grindlichem Nachdenken (ber die Bedrohung und deren Kontrolle selbst. Folgen sind
die Akzeptanz der Botschaft und Einstellungs- Intentions- und Verhaltensdnderungen.
Die Gefahrenkontrolle setzt allerdings nur so lange ein, als die Wahrnehmung der

Wirksamkeit hoher ist als jene der Bedrohung. Wird diese kritische Schwelle
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uberschritten, dominiert die Reaktion des Furchtkontrollprozesses. Dieser ist eher
emotionaler als kognitiver Art und resultiert in kontraproduktiven Prozessen wie
Leugnung, defensiver Vermeidung oder Reaktanz. Eine geringe Wirksamkeit
intensiviert die durch eine Bedrohung ausgeldste Furcht noch und aktiviert durch diese
Ruckkopplung die Furchtkontrolle automatisch.

Kurzum: Die wahrgenommene Bedrohung bestimmt das Ausmass der Reaktion
auf den Furchtappell, wahrend die wahrgenommene Wirksamkeit die Beschaffenheit
der Reaktion — Leventhals Gefahren- oder Furchtkontrolle — bestimmt.

Auch weitere Theorien hatten Einfluss auf das Modell. Eine umgekehrte U-
Form (Janis, 1967; McGuire, 1968, 1969) wird dann vorhergesagt, wenn die
Wirksamkeit auf einem moderaten Niveau ist. Bei geringer Bedrohung wird die
Botschaft gar nicht erst verarbeitet, auf moderatem Level flhrt sie zu den héchsten
Akzeptanzraten, wo sie dann aber die kritische Schwelle (wo die Bedrohung grosser als
Wirksamkeit scheint) erreicht. Ab diesem Punkt nimmt die Furchtappellwirkung ab, je
starker die Bedrohung scheint.

Witte (1992a) bezieht sich explizit auf das urspriingliche Modell von Rogers
(1975), bezieht aber zusétzlich den Faktor der Selbstwirksamkeit (Rogers, 1983) ein.

Unterstttzung fur ihr Modell lieferte Witte selbst (Witte, 1992b, 1994; Witte et
al., 2000). Gemass ihrer Metaanalyse (Witte et al., 2000), sind Einstellungs-, Intentions-
und Verhaltensanderungen desto wahrscheinlicher, je hoher die Ausprdgungen von
Schédlichkeit und Vulnerabilitit und je hoher die Werte von Reaktionswirksamkeit und
Selbstwirksamkeit. Obwohl die Untersuchung keine negativen Effekte fand, spricht sie
fur mehr defensive Reaktionen bei einer Zunahme der Furchtappellstarke. Die auf
Leventhal (1970) grindende Unterscheidung zwischen Furcht- und Bedrohungs-
appellen wird durch die Metaanalyse ebenfalls unterstiitzt.

Dieselbe Untersuchung fand aber auch Ansatzpunkte fiir eine Verbesserung des
Modells bei der Uberpriifung der postulierten Interaktion. Dabei zeigte sich keine
signifikante Interaktion und dass eine multiplikative Verknlpfung der Bedrohung und
Wirksamkeit auf die Daten zwar passt, der additiven Verknlpfung aber unterlegen ist.
Die Befunde aus dieser Untersuchung (Witte et al., 2000) sprechen fir die héchsten
Uberzeugungsraten bei einer Kombination von hoher Bedrohung und hoher
Wirksamkeit, was das extended parallel process model unterstitzt. Bei tiefer
Bedrohung und tiefer Wirksamkeit fielen die Ergebnisse am geringsten aus, wéhrend

die anderen beiden Kombinationen (hohe Bedrohung und tiefe Wirksamkeit; tiefe
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Bedrohung und hohe Wirksamkeit) dazwischen liegen. Das EPPM erhélt hierdurch nur
partiell Unterstiitzung.

Die Faktoren ,,Belohnung“ und ,,Reaktionskosten* tauchen in diesem Modell
nicht mehr auf. Die positiven empirischen Befunde flr diese Faktoren (Milne et al.,
2000, Floyd et al., 2000) lassen diese Tatsache als bedenklich erscheinen. Das Modell
zeigt nicht auf, wie die Gefahren- und Furchtkontrollprozesse parallel arbeiten (Ruiter

et al., 2001).
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4 Wichtige empirische Befunde und weitere Einflussfaktoren

Allgemein gesehen haben die Befunde gezeigt, dass Furchtappelle die F&higkeit haben
Furcht auszuldsen (Boster et al., 1984; Mongeau, 1998; Witte et al., 2000). Dies deutet
auf eine erfolgreiche Manipulation der Furchtappelle hin, wobei es Hinweise auf eine
Verbesserung der Manipulation und Konstruktion der Furchtappelle mit im Laufe der
Zeit stérkeren Effekten gegeben hat (Witte et al., 2000).

Metaanalysen zeigen im Uberblick, dass Furcht im Grossen und Ganzen relativ
schwache, aber reliable Effekte auf Einstellungen, Intentionen und Verhalten hat
(Boster et al., 1984; Mongeau, 1998; Sutton, 1982; Witte et al., 2000). Es zeigten sich
Korrelationen zwischen der Furchtappellmanipulation und der Einstellung, der Intention
und dem Verhalten.

Wie auch die Anmerkungen zur Theorie der Schutzmotivation schon gezeigt
haben, finden sich widersprichlichere Befunde (im Vergleich zum Gesamtiberblick) in
der Verkniipfung der einzelnen Faktoren und deren Gewichtung als im Gesamt-
uberblick. Die Kombination der zahlreichen Wirkkomponenten eines Furchtappells
bietet ein weites Forschungsfeld, das durch mogliche themenabhéngige (Floyd et al.,
2000) und individuelle Unterschiede (Abschnitt 4.1) noch erweitert wird.

4.1 Individuelle Einflisse

Verschiedene individuelle Faktoren wurden untersucht, die einen Einfluss auf die
persuasive Wirkung von Furchtappellen haben kdnnten. So wurden beispielsweise der
Personlichkeitszug ,,Angstlichkeit”, das Geschlecht, das Alter, die Ethnizitat und die
Gruppenmitgliedschaft untersucht, tendenziell ohne Effekte auf die Akzeptanz der
Empfehlungen zu finden (Rogers et al., 1997; Witte et al., 2000).

Dennoch gab es einige Studien, die signifikante Befunde beziglich
verschiedener Faktoren berichteten: Zum Beispiel beziglich des Alters (Floyd et al.,
2000), Elternschaft (Latour & Tanner, 2003) oder Unsicherheitsorientierung (Browers
etal., 1993).

Die Untersuchungen zu individuellen Einflissen sind noch zu wenig
beweiskréftig (Sutton, 1982; Witte et al., 2000), als dass sich klare VVorhersagen uber
zielgruppenspezifische Furchtappellgestaltung machen liessen.

Individuelle Einflusse kdnnten aber zum geringen Konsens zwischen den vielen

Furchtappelluntersuchungen beigetragen haben und wiirden somit weitere gezielte
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Untersuchungen in diesem Bereich fordern. LaTour und Rotfeld (1997) erorterten, dass
die Literatur auf die Bedrohungen und nicht auf die erzeugte Furcht selbst fokussiert.
Viele Studien manipulierten Bedrohungen, wéhrend die essentielle, tatséchlich erzeugte
Furcht durch diese Reize vernachlassigt wurde. Dies ist problematisch, da sich die

furchterregenden Reize interindividuell unterschiedlich auswirken kénnen.

4.2 Defensiv verzerrte Wahrnehmung

Furchtappelle enthalten wichtige gesundheitliche Informationen die fiir viele Empfanger
personlich relevant sind. Geméss dem elaboration likelihood model wirkt die persénlich
relevante Information auf das vermittelnde Element der Motivation (Aronson, 2002).
Das Individuum verarbeitet die Informationen folglich — eine ausreichende Kapazitat
vorausgesetzt — auf dem zentralen Weg. Es versucht sie mdglichst akkurat und
unverfalscht auf- und wahrzunehmen.

Doch warten Menschen, die ihre Gesundheit als bedroht sehen, wirklich
geduldig auf Informationen um die Bedrohung wieder abzuwenden? Eine Antwort
findet sich in einem weiteren Aspekt des Furchtappells: Er enthalt nicht nur personlich
relevante, sondern auch flr das Selbst bedrohliche Informationen (Sherman, Nelson &
Steele, 2000). Menschen verarbeiten nicht rational. Im Gegenteil: sie suchen z. T.
gezielt nach Informationen, die ihr typischerweise positives Selbstbild bestatigen oder
zumindest nicht bedrohen (Ubersicht: Reed & Aspinwall, 1998). Obwohl die Aufnahme
der Furchtappellinformation langfristig zu einer besseren Gesundheit flihren konnte,
uberwiegen subjektiv gesehen oft die kurzfristigen Kosten. Die unverfalschte
Wahrnehmung eines Furchtappells kann ein Individuum nédmlich verstimmen und seine
Selbstachtung senken (Reed et al., 1998). Man kénnte auch — wie oben schon erlautert
(vgl. Abschnitt 2.5) von einer erzeugten Dissonanz sprechen. Diese kurzfristigen Kosten
konnen zu verschiedenen Abwehrstrategien flihren, die im obigen Text schon mehrmals
angesprochen wurden. Beispielsweise besteht der Furchtkontrollprozess von Leventhal
(1970) aus einer Art Abwehrprozess. Auch das Modell von Janis (1967) hat die Frage
nach defensiven Mitteln behandelt. Die defensive Vermeidung hat dabei (v. a. in friiher
Forschung) die meiste Aufmerksamkeit erhalten (Liberman & Chaiken, 2003).

Ein ironischer Sachverhalt lasst sich aus der ,Verteidigungstendenz® des
Menschen ableiten: Gesundheitsbotschaften erreichen oft gerade die Gruppen, flr die
sie bestimmt waren (z. B. Raucher, Ubergewichtige) am schlechtesten (vgl. Sherman et

al., 2000). Dies stellt ein grosses Hindernis fiir die Gesundheitsforderung dar.
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Nachfolgend wird eine sehr subtile ,,Abwehrstrategie” dargestellt: Die defensiv
verzerrte Verarbeitung (Ditto & Lopez, 1992; Kunda, 1987; Liberman et al., 2003; Reed
et al., 1998), wobei hoch vulnerable Personen die Wichtigkeit der Bedrohung abwerten,
ihr keinen Glauben schenken oder die Methodik der Befunde anzweifeln. Die
Informationsaufnahme und -verarbeitung werden an die erwtinschte Schlussfolgerung
»angepasst* (Das et al., 2003).

Ein Furchtappell kann geméss Das et al. (2003) dabei in zwei qualitativ
unterschiedliche Verarbeitungsstufen aufgeteilt werden: Die Bedrohung wird negativ
verzerrt, d. h. minimiert, wahrend die Empfehlung positiv verzerrt, aufgewertet wird.
Die Individuen suchen nach der Wahrnehmung der Bedrohung nach Beruhigung und
Rickversicherung. Sie suchen gezielt nach unterstiitzenden Argumenten fir die
Wirksamkeit der Empfehlung und bewerten diese als effizienter als nicht anféllige
Personen, unabhangig von der Qualitat der Argumente in der Empfehlung (Das et al.,
2003).

Drei Untersuchungen von Das et al. (2003) uberpriften gezielt die Hypothese
der positiv verzerrten Wahrnehmung von Verhaltensempfehlungen. Dabei fanden sie
entsprechend ihren Voraussagen eine erhohte Anzahl von positiven Gedanken zur
Empfehlung bei einer hohen, im Gegensatz zu einer geringen Vulnerabilitat. Diese
wirkten sich auf die Einstellung und die Intention aus. Diese Untersuchungen zeigen,
dass Menschen eine bedrohliche und relevante Information tendenziell nicht schwécher,
sondern eher stdrker verarbeiten, jedoch auf verzerrte Weise. Es wird dabei auch
deutlich, dass der ausbleibende Effekt der Argumentqualitat in diesem Fall nicht fur
eine weniger tiefe, sondern fur eine verzerrte Verarbeitung spricht.

Eine vollige Ablehnung der Bedrohung durch die Verzerrung ist aber bei
einigermassen stichhaltigen Argumenten unwahrscheinlich, da die eigene ,,Illusion der
Objektivitat* als kognitiver Gegenspieler agiert.

Ein ,kognitives Gegenmittel” gegen die defensiven Verzerrungen l&sst sich aus
der self- affirmation theory (Steele, 1988) ableiten. Reed et al. (1998) und Sherman et
al. (2000) konnten in mehreren Experimenten zeigen, dass eine selbstbestatigende
Manipulation die defensive Verzerrung vermindern und so die Effektivitdt von
Gesundheitsbotschaften steigern kann. Dies wurde u. a. durch eine mdgliche Erhéhung
der Selbsteinschatzung beziiglich der Bewéltigungsressourcen erklart (siehe Reed et al.,
1998).
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5 Fazit: praktische Implikationen

Bei Furchtappellen handelt es sich um eine sehr komplexe Angelegenheit. Zahlreiche
Studien haben viele verschiedene, teils inkonsistente Ergebnisse gebracht (siehe Witte,
1992a). Was soll ein Praktiker aus dieser Situation nun isolieren? Ist die Anwendung
von Furchtappellen ein geschicktes Mittel um eine Einstellungs- und Verhaltens-
anderung herbeizufiihren, oder Uberdecken die beriihmt- beriichtigten Bumerangeffekte
die erwinschte Wirkung?

Furchtappelle konnen Aufmerksamkeit erregen, fordern den Prozess der
emotionalen Konditionierung und die Bildung von negativen Assoziationen und haben
das Potential eine schlechte Stimmung und unangenehme Dissonanz auszuldsen. All
diese zusammengefassten obigen Diskussionspunkte sprechen fir die Verwendung von
(starken) Furchtappellen. Ebenso die Empirie, die mit Metaanalysen (Boster et al.,
1984; Sutton, 1982; Witte et al., 2000) gezeigt hat, dass Furchtappelle mit Einstellungs-,
Intentions- und Verhaltensdnderungen einhergehen. Furchtappelle kdnnen also von
Nutzen sein.

Die wohl wichtigste Frage bei Furchtappellen stellt sich in deren optimalen
Anwendungsstarke. Die beiden Eingangsbeispiele (Abbildung 1 und 2) zeigen, wie
unterschiedliche Gestaltungen grosse Differenzen in der Bedrohungsstarke erzeugen
konnen. Die Angst vor kontraproduktiven Wirkungen bei Furchtappellen ist gross.
Sutton (1992) halt dem entgegen, dass nur wenige solcher Effekte gefunden wurden. Es
konnte aber sein, dass eine sehr hohe Furchtinduktion die Einstellungs- und/ oder
Verhaltensanderung hemmt, dass die bisher publizierten Studien jedoch zu schwache
Stimuli verwendet haben.

Henthorne, Latour und Nataraajan (1993) versuchten mittels eines neuen
Modells der Furchterregung und —anspannung zu Uberpriifen, ob Printwerbung die
hypothetische Schwelle Uberhaupt erreichen kann, bei der negative Effekte auf die
gewinschten Prozesse der Werbung wirken. In ihrer Studie erreichte die Printwerbung
diese Schwelle nicht. Um eine allgemeine Aussage machen zu koénnen, empfehlen
Henthorne et al. (1993) hierzu aber weitere Untersuchungen mit starken Furchtappellen.
Allerdings kommt hier das Problem der Ethik ins Spiel: Einschrankungen ethischer
Natur sprechen gegen die Durchfiihrung solcher Experimente (Henthorne et al., 1993).

Die Wahrscheinlichkeit von Bumerangeffekten ist in natirlichen Situationen
vermutlich héher als bei Experimenten. Versuchspersonen in der kinstlichen Situation

eines Experimentes haben weniger Mdoglichkeiten, dem Furchtappell auszuweichen
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(Janis et al., 1953, siehe auch Liberman et al., 2003). Diese versuchstechnischen
Bedenken konnten ein Grund dafir sein, dass eventuelle kontraproduktive Wirkungen
in Experimenten unentdeckt bleiben. Eine Hinwendung zu mehr Feldforschung kénnte
helfen, die Frage nach Bumerangeffekten definitiv zu Ilésen. Kontraproduktive
Wirkungen sind also zwar unwahrscheinlich, lassen sich aber nicht ganz ausschliessen.

Entsprechend darf die Frage angesichts der potentiellen Konsequenzen (z. B.
erhdhte gesundheitliche Schaden, gesundheitliche Kosten) nicht einfach vergessen
werden. Ein Gesamtuberblick, der fur moglichst starke Furchtappelle spricht (Boster et
al., 1984; Mongeau, 1998; Sutton, 1982, 1992; Witte et al., 2000) bringt dem Praktiker
wenig, wenn es noch zu wenig Vorhersagekraft gibt und genau seine kostenintensive
und zeitaufwéandige Kampagne keinen Nutzen bringt.

Wie oben erléutert, sprechen eine hohe Erregung und die damit gekoppelte
verschlechterte Informationsverarbeitung gegen starke Furchtappelle und fir eine
Furchtinduktion mittlerer Auspragung (vgl. Abschnitt 2.3).

Die optimale Furchtappellstarke liegt also vermutlich irgendwo zwischen
mittlerer und hoher, aber nicht zu hoher Furchtappellauspragung.

Defensive Verzerrungs- und Abwehrmechanismen und daher eine bessere
Aufnahme der Botschaft kénnen durch eine Selbstbestatigung vermindert werden (Reed
et al., 1998; Sherman et al., 2000). In der Praxis kdnnte dies bedeuten, dass man die
Leute dazu bringen sollte an ihre positiven, zentralen Selbstwerte zu denken, ehe man
sie mit der persdnlich nachteiligen Gesundheitsinformation konfrontiert.

Auf jeden Fall ist es fur den Praktiker aber wichtig, auf eine gute, mdglichst im
Voraus getestete Handlungsempfehlung zu setzen (Floyd et al., 2000; Milne et al.,
2000; Mongeau, 1998; Witte et al., 2000). Es wird vermutet, dass in erster Linie
Appelle ohne wirksame Empfehlung nicht auf die gewiinschte Weise wirken (Abraham
et al., 1994; Rippetoe & Rogers, 1987).

Das Individuum sollte die Handlungsempfehlung als wirksam wahrnehmen und
den Eindruck bekommen, dass es selbst im Stande ist sie durchzufuhren. Ersteres kann
erreicht werden indem der Praktiker deutlich macht wie, wann, warum und
insbesondere dass die Empfehlung die Gefahr abwendet. Die insbesondere wichtige
Selbstwirksamkeit (Milne et al., 2000; Floyd et al., 2000) kann durch personliche
Sprache und die verstandliche Darstellung der Empfehlung gefordert werden.
Ausserdem kann der Praktiker die Féhigkeiten des Empfangers und die Einfachheit der

Durchfiihrung betonen.
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Hindernisse und Kosten, die durch die Annahme des empfohlenen Verhaltens
entstehen konnten sollten identifiziert werden. Nur wenn sie bekannt sind, kann die
Préventionsmassnahme sie berlcksichtigen. So kann es z. B. angebracht sein, konkret
auf Hindernisse (z. B. sozialer Art) einzugehen.

Viele dieser Punkte wurden in den kanadischen Tabakwarnhinweisen umgesetzt.
Sie enthalten nicht nur grafisch detaillierte, furchtinduzierende Bilder (Health Canada,
2004), sondern auch weitere ausfuhrliche Gesundheitsinformationen und wichtiger
noch: deutliche, klar verstandliche und praktische Aufhortipps (Health Canada, 2002).
Eine telefonische Befragungsstudie von Hammond, Fong, McDonald, Cameron &
Brown (2003) zur Effektivitat der in Kanada eingefiihrten Furchtappellwarnhinweisen
auf Zigarettenpackungen hat denn auch die positive Wirkung der neuen
Warnhinweisgeneration bestatigt. Diese Arbeit lasst vermuten, dass die Empfehlungen
(Health Canada, 2002) wesentlich zu diesem Befund beigetragen haben. Vermutlich
haben auch die Neuheit und die damit verbundene erhohte Auffalligkeit der
Etikettierung den Erfolg der Warnhinweise geférdert. In der 3-monatigen Studie von
Hammond et al. (2003) gab es nur sehr geringe Gewohnungs- bzw. Abnutzungs-
erscheinungen. Ob die Warnhinweise aber auch nach l&ngerer Zeit noch die
entsprechende Wirkung entfalten kdnnen, sollte mit weiteren Studien noch Uberpruft
werden.

Die positiven Erfahrungen in Kanada bisher sprechen fur eine Implementierung

gleicher Massnahmen in der Schweiz.
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