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Das Elaboration-Likelihood-Modell (ELM)
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Welche Faktoren spielen eine Rolle bei der Uberzeugung von Menschen? Diese Frage lasst sich
mit einer Theorie der persuasiven Kommunikation beantworten.

Das Elaboration-Likelihood-Modell (ELM) erkldrt, wann Menschen von dem Inhalt der
gesprochenen Worte beeinflusst werden (zum Beispiel der Logik der Argumente) und wann sie
sich eher von oberflachlichen Charakteristiken tiberzeugen lassen (zum Beispiel von der
Attraktivitat des Sprechers).

Damit besagt das Elaboration-Likelihood-Modell, dass es zwei unterschiedliche Wege gibt, bei
denen persuasive Kommunikation Einstellungsdanderungen bewirken kann. Der zentrale Weg
wird genommen, wenn die Menschen motiviert sind und es ihnen moglich ist, den in der
Kommunikation enthaltenen Argumenten ihre Aufmerksamkeit zu schenken.

Der periphere Weg hingegen wird eingeschlagen, wenn den Argumenten keine
Aufmerksamkeit entgegengebracht werden kann, die Menschen sich aber stattdessen von den
oberflachlichen Charakteristiken beeinflussen lassen.

Entscheidend ist also, in welchem Male die Zuhdrer motiviert sind, den Argumenten zum
Beispiel in einer Rede aufmerksam zu folgen. Besteht ein hohes Interesse an dem Thema und
ist der Inhalt der Rede von groRRer personlicher Relevanz, dann wird der zentrale Weg der
Informationsverarbeitung eine lang anhaltende Veranderung der Einstellung bewirken. Fehlt
allerdings die Motivation zum Zuhoren und ist das Thema auch nicht wichtig fiir die Zuhorer,
so werde diese sich von den Argumenten des Redners nicht (iberzeugen lassen.

Aber auch fur den Fall, dass die Personen kaum interessiert sind und die Ansicht vertreten,
dass ein Thema fiir sie selbst nicht wichtig ist, kann man ihre Einstellung verandern. Uber den
peripheren Weg der Informationsverarbeitung kann eine voriibergehende
Einstellungsanderung bewirkt werden. Dies ist erfolgreich, wenn zum Beispiel der Sprecher
attraktiv und tGberzeugend ist oder die Rede andere Merkmale aufweist (Ldnge, motivierende
Sprache), welche die Zuhorer als positiv bewerten.

Das bedeutet, wenn uns ein Thema wichtig ist, lassen wir uns eher von guten Argumenten
Uberzeugen. Wenn uns ein Thema nicht besonders wichtig erscheint, sind die Argumente auch
nicht so bedeutungsvoll, wie die anderen Merkmale der Botschaft. Menschen lassen sich dann
sogar von schwachen Argumenten beeinflussen und verandern ihre Einstellung.

Neben der personlichen Relevanz des Themas und der Motivation, den Argumenten eines
Sprechers aufmerksam zu folgen, spielt auch das Bediirfnis nach Kognition einer Person eine
Rolle. Diese Personlichkeitseigenschaft reflektiert das Ausmal, in dem ein Mensch Freude an
Denkprozessen hat und sich darauf einldsst. Menschen mit einem hohen Beddirfnis nach
Kognition werden ihre Einstellung eher durch die Priifung von Argumenten bilden (zentraler
Weg), wahrend Personen mit einem geringen Bediirfnis nach Kognitionen sich eher von
peripheren Hinweisreizen tGberzeugen lassen.

Zusammengestellt aus: Aronson, E. (2004). Sozialpsychologie. Pearson-Verlag

Beantworte die folgenden Fragen:

Warum spielt der Bildungsstand eine Rolle bei der Veranderung von Einstellungen?

Warum ist es leicht, einer religios wenig interessierten Person eine negative Einstellung zum Islam
zu vermitteln?

Was fiir eine Person bist du? Besitzt du ein hohes Bediirfnis nach Kognitionen oder nicht?

- mache den Selbsttest
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