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Zusammenfassung

Die Fahigkeit, einer sofortigen Belohnung und Bedurfnisbefriedigung zugunsten einer
groeren und wertvolleren Belohnung in der Zukunft nicht nachzugeben, ist in vielen
Lebensbereichen von grol3er Bedeutung und wird delay of gratification genannt. Die
vorliegende empirische Studie beschaftigt sich mit der Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub in Bezug auf den Konsum von Lebensmitteln. Aufbauend auf dem Belohnungs-
aufschub-Paradigma wurde untersucht, ob sich Personen mit der Fahigkeit zum Be-
lohnungsaufschub gesinder erndhren und welche Aspekte diesen Entscheidungspro-
zess beeinflussen. Dabei wurde die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in Bezug auf
das soziale Vertrauen, den sozialen Status, den BMI, die Prozessverarbeitungskapazi-
tat und das Alter sowie kognitive und affektive Aspekte bei Konsumentscheidungen
betrachtet. Mittels Onlinefragebogen wurden die Daten von 255 Teilnehmerinnen er-
fasst und inferenzstatistisch ausgewertet. Die Ergebnisse zeigen, dass die manipulierte
Prozessverarbeitungskapazitat im Rahmen dieser Studie nicht entsprechend simuliert
werden konnte. Sie hatte auf die Entscheidung fir gestindere Lebensmittel somit kei-
nen Einfluss. Obwohl die Ergebnisse der Studie die Ergebnisse aus der Literatur nur zu
einem Teil stlitzen, konnte die Tendenz festgestellt werden, dass éaltere Personen und
jene, die kognitive Entscheidungen treffen, eher zu gesiinderen Lebensmitteln greifen.
Weiters konnte die Studie aufzeigen, dass sich die Einstellung vom Essverhalten in
den BMI-Klassen unterscheidet. Da mit dem Alter die kognitiven und gesiinderen Ent-
scheidungen im Lebensmittelbereich zunehmen sollten bereits fur Kinder und Jugend-
liche PraventivmalRnahmen implementiert werden um moglichen gesundheitlichen
Spatfolgen vorzubeugen.

Schlisselbegriffe: Belohnungsaufschub, Konsumentscheidungen, Affekt, Kognition,
Gesundheit, Lebensmittelkonsum, Moderatoren von Konsumentscheidungen

Abstract

The ability to delay gratification means to resist an immediate reward for the sake of a
future reward being more valuable. This decision making ability is present in everyday
life situations and has an influence on our behavior and future wellbeing in many ways.
The aim of this study is to investigate the ability to delay gratification in terms of food
consumptions. Based on the delay of gratification paradigm a survey was conducted to
find out whether people who are able to delay gratification make healthier consumer
decisions and which aspects may influence their decision making behavior. For this
purpose key factors of influence related to the decision making process were examined
such as social trust, social status, BMI, simulated processing resources and age. Fur-
thermore the cognitive and affective aspects in the decision making process were tak-
en into account. 255 participants completed an online questionnaire. The data was
analyzed using inferential statistical analyses. The results show that the manipulation
of processing resources could not be simulated properly and therefore did not have any
effect on decisions towards healthier food. Although the survey did not reveal any sig-
nificant results there is a tendency that elder people and people who decide in a cogni-
tive manner tend to healthier food consumptions. Furthermore the study showed, that
people tend to have a different attitude towards eating behavior depending on their BMI
level. As age and cognitive decisions tend to influence food decisions in a positive
manner preventative measures should be taken into account in the childhood and
youth already in order to obviate long term health consequences.

Keywords: delay of gratification, consumer decisions, affect, cognition, health, food
consumption, moderators of consumer decisions
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1 Einleitung

Gemald dem Bundesministerium fir Bildung und Forschung in Deutschland (2015) wird
derzeit ein Drittel der Gesundheitskosten fir Krankheiten aufgewendet, die direkt oder
indirekt mit dem Ernahrungsstil zusammenhangen. In Anbetracht der Tatsache, dass
gemal der World Health Organisation (WHO, 2009, S. 1) im europaischen Raum zwi-
schen 5 % und 25 % der Elf- bis Dreizehnjahrigen tbergewichtig oder fettleibig sind,
liegt die Vermutung nahe, dass ein entsprechendes Konsumverhalten mit ein Grund fur
den prekaren Gesundheitszustand ist. Laut WHO entstehen dadurch um 10 % héhere
Kosten fiur die Gesundheitsvorsorge, die durch einen ungesunden Lebensstil verur-
sacht werden. Unausgewogene Nahrungsmittelzufuhr beeintrachtigt somit nicht nur
das persdnliche Wohlbefinden, sondern erweist sich auch langerfristig fir den staatli-
chen Gesundheitssektor als kostspielig. Bis zu sechs Prozent der Gesundheitsausga-
ben des Staates werden in europaischen Landern fir Krankheiten ausgegeben, die auf

Grund von Ubergewicht entstanden sind (Pérez-Cueto et al., 2010, S. 156).

Die genannten Aspekte hinsichtlich Ernahrung und Gesundheit deuten darauf hin, dass
es Personen in der gegenwartigen Gesellschaft offensichtlich nicht leicht fallt, sich ge-
sundheitsbewusst zu entscheiden und entsprechend zu agieren. Eine der grof3ten Her-
ausforderungen stellt wohl der Verzicht auf die sofortige Befriedigung von Wiinschen
zugunsten von zukinftigen wertvolleren oder gréRReren Belohnungen dar. Die sofortige
Bedurfnisbefriedigung widerspricht im Grunde dem normativen Entscheidungsmodell
des homo oeconomicus. Dieses besagt, dass Menschen rational und verninftig aus
einem Set von Alternativen wahlen und sich fir jene Alternative entscheiden, die den
maximalen personlichen Nutzen bringt. Trotzdem tendieren Personen dazu, bei der
Wahl von Alternativen die zeitlich ndhere und somit die sofortige Option zu wahlen.
Damit folgen sie dem Prinzip der Melioration und handeln nicht nutzenmaximierend.
Dies bedeutet, dass zwar der momentane Nutzen, nicht aber der mégliche Nutzen in
der Zukunft bei der Entscheidung zum Tragen kommt (siehe fir einen Uberblick:
Herrnstein, 1991; Herrnstein & Vaughan, 1980; Kirchler, 2011, S. 59).

Der Aufschub von sofortiger Bedurfnisbefriedigung kann in vielen Alltagssituationen
hilfreich sein. Die Fahigkeit warten zu kdnnen ist Teil der menschlichen Selbstregulati-
on. In der westlichen Welt ist es Teil der Kultur, nicht nur vorgegebenen Skripts zu fol-
gen, sondern sich die Wahloptionen auszusuchen, um so das Leben zu gestalten.

Drogen- oder Alkoholmissbrauch, Uberschuldung, Scheitern in der Schule oder auch



emotionale Probleme wachsen aus der Unfahigkeit, uns selbst zu kontrollieren (Bau-
meister & Vohs, 2003, S. 202). Zukunftsorientiert zu handeln gelingt also nicht jeder
Person gleich gut. Entscheidungen, die in der Zukunft liegen, werden von Faktoren
beeinflusst, die unsere Selbstkontrolle schwéachen. Dabei ist auch die Wertigkeit der
Gegenwart bei vielen Personen hoher als die Wertigkeit der Zukunft. Grund dafur ist
meist auch eine emotionale Schieflage, die unsere Selbstkontrolle untergrabt. Soforti-
ger Genuss und positive Emotionen schaffen dann zu Lasten langfristiger Ziele Abhilfe
(Baumeister & Vohs, 2003, S. 213). Dies trifft auch auf die Ernahrung zu.

Tagtaglich ergeben sich beim Einkauf und Konsum von Lebensmitteln Wabhlsituationen,
in denen Entscheidungen geféllt werden missen. Das Angebot sowie die Informations-
fllle werden immer groRer und die Entscheidungszeitraume verkirzen sich. Ganz all-
gemein kann von ,Entscheidungen® dann gesprochen werden, wenn Personen eine
Praferenz bei mindestens zwei oder mehreren Optionen im Rahmen einer Entschei-
dungssituation angeben sollen, wie etwa die Wahl zwischen einem Salat oder einem
Schnitzel fur die Mittagsjause. Personen muissen bei diesen Entscheidungen oft auf
spontan mogliche, attraktive Optionen verzichten, um zu einem spateren Zeitpunkt ein
antizipiertes, vermeintlich besseres Wunschziel zu erreichen. Dies ist gerade beim
Nahrungsmittelkonsum der Fall. Ein momentaner Verzicht von ungesunden Lebensmit-
teln kann langerfristig zu einer besseren korperlichen Kondition fiihren. Erndhrungsent-
scheidungen haben auch einen beachtlichen Anteil an den monatlichen Haushaltsaus-
gaben.

Laut der Konsumerhebung der Statistik Austria aus dem Jahr 2009/2010 lagen die
durchschnittlichen monatlichen Verbrauchsausgaben fir Erndhrung und alkoholfreie
Getranke eines Osterreichischen Haushaltes bei 352 Euro. Im Mahlzeitmonitor (2013)
gaben die Osterreicherlnnen an, ihre Lebensmittel in erster Linie nach dem Ge-
schmack auszuwahlen. Bei Zwischenmahlzeiten werden beispielsweise eher sii3e
Speisen bevorzugt. Als zweiter Grund wird der Appetit auf eine bestimmte Speise ge-
nannt; ebenso ist die Zeit ein wichtiger Faktor bei der Entscheidung fir eine Speise
(Bayaty & Hobaus, 2014, S. 20).

Darlber hinaus kann ein individueller ungesunder Erndhrungsstil auch fiir das soziale
Umfeld und den Staat weitreichende Folgen haben. Bedingt wird dies zum Teil auch
durch die verédnderten Einkaufsbedingungen. Nahezu alle Produkte sind fast jederzeit
verfiigbar. Einkaufsmoglichkeiten via Internet, langere Offnungszeiten im Handel und
die gangige Verwendung von Kredit- und Bankomatkarten erméglichen einen schein-

bar uneingeschrankten und unmittelbaren Konsum. Ein negativer Aspekt ist etwa die



Uberschuldung. GemaR dem Schuldenreport des Dachverbands der osterreichischen
Schuldnerberatung (Grohs et al., 2014) waren im Janner des Vorjahres private Haus-
halte mit fast 22 Milliarden Euro mit Konsumkrediten bei Bankinstituten verschuldet.
Die permanente Verfugbarkeit von finanziellen Mitteln und Konsumartikeln kann dem-

nach zu impulsivem Kaufverhalten fuhren.

Als Impulsk&ufe kénnen jene Kaufe bezeichnet werden, welche unmittelbar und ohne
Planung direkt am Verkaufsort stattfinden (Rook, 1987, S.189; Beatty & Ferrell, 1998,
S. 170). Dieser schnelle Konsum und das damit verbundene impulsive Kaufverhalten
stellen einen enormen Wirtschaftsfaktor dar. In der Produktkategorie der Fast Moving
Consumer Goods, also jenen Produkten, die meist fur den taglichen Gebrauch ver-
wendet werden und Uber eine hohe Umschlagshaufigkeit im Handel verfiigen, betrifft
es sogar 80 % der Kaufentscheidungen (Abrahams, 1997; Smith, 1996, zitiert in Kacen

& Lee, 2002, S. 163). Darunter fallen auch die meisten Lebensmittel.

Es ist anzunehmen, dass der kurzfristige, momentane Genuss in der Entscheidungssi-
tuation nicht generell mit einem zukinftigen Gesundheitszustand in Zusammenhang
gebracht wird. Aber gerade beim Lebensmittelkonsum stellen sich durch langfristige
Fehlerndhrung maogliche negative Gesundheitsfolgen ein. So zeigen Studien, dass be-
reits Ubergewicht bei Kindern ein wichtiger Indikator fiir Ubergewicht im Erwachsenen-
alter sein kann (WHO, 2009, S. 1). Darliber hinaus bedingt ein schlechter Gesund-
heitszustand auch indirekte Kosten aus wirtschaftlicher Sicht, wie geringere Produktivi-
tat, hohere Ausfallraten am Arbeitsplatz oder hohere Mortalitat (Branca, Nikogosian &
Lobstein, 2007, S. 43).

Gesundheitliche und wirtschaftliche Auswirkungen von Fehlerndhrung sind schon
langere Zeit kein landerspezifisches Problem mehr. In einem Forschungsbericht, der
eine Datenanalyse zum Thema Koépergewicht aus Untersuchungsergebnissen von
Uber dreiRig Jahren einschliel3t, konnte von Ng und Kolleginnen (2014, S. 770)
herausgearbeitet werden, dass weltweit rund ein Drittel der Bevolkerung Uibergewichtig
oder fettleibig ist. Auch der vom Osterreichischen Bundesministerium flir Gesundheit
entwickelte und jahrlich Uberarbeitete Nationale Aktionsplan fir Ernahrung (Lehner,
Sgarabottolo & Zilberszac, 2013, S. 3) weist auf die Problematik hin. So werden mit
dem Aktionsplan Empfehlungen in unterschiedlichen Alters- und Lebenssituationen
hinsichtlich des Lebensmittelkonsums abgegeben. Darunter fallen ausgewogene und
bewusste Nahrungsmittelauswahl, Achtsamkeit bei der Zubereitung, ein kritischer Um-

gang mit Fertigprodukten sowie ein altersadaquates Bewegungspensum.



Kritisch ist dabei anzumerken, dass der Zusammenhang zwischen der Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub in Bezug auf Lebensmittelkonsum und damit verbundene spéatere
Gesundheit von vielen Personen eher schwierig zu erfassen ist. Dies zeigen auch die
Ergebnisse einer Umfrage des Gesundheitsmonitors (2008). Im Rahmen einer breit
angelegten Studie wurde unter anderem auch erfasst, welche Bedeutung die Gesund-
heit in unterschiedlichen Altersgruppen hat. Insgesamt wurden 1.533 Personen in
Deutschland zu Themen rund um das Altern, Gesundheit und Zufriedenheit in unter-
schiedlichen Lebensphasen befragt. Bei der Wertung von 13 wichtigen Lebensberei-
chen (z. B. Familie, Beruf, Freunde, Partner, finanzielle Sicherheit) war auch die
Gesundheit als Aspekt angefluhrt. Es zeigte sich, dass bei 43 % der 18- bis 34-Jahrigen
die Gesundheit einen sehr wichtigen Stellenwert einnimmt, bei den Personen, die alter
als 65 Jahre waren, bewerteten 83 % die Gesundheit mit ,sehr wichtig“ (Kuhimey,
Hitzblech & Schnitzer, 2008, S. 213 ff.). Alle Altersgruppen geben jedoch an, dass sie
durch gesunde Ernéhrung (100 % der Befragten), korperliche Ertlichtigung (98 % der
Befragten), ausreichend Schlaf und Erholung (99 % der Befragten) sowie seelische
Ausgeglichenheit (98 % der Befragten) ihre Gesundheit beeinflussen kdnnen (Kuhimey
et al., 2008, S. 225). Die Ergebnisse dieser Studie kdnnen dahingehend interpretiert
werden, dass die Einflussfaktoren fir eine gesunde Lebensfihrung in allen
Altersgruppen gegeben ist, die Relevanz der Gesundheit selbst jedoch erst mit dem
Alter steigt. Ein weit in der Zukunft liegendes Ziel, in diesem Fall die Gesundheit im
Alter, scheint einen zu geringen Verstarkungswert fir jlingere Generationen

darzustellen.

1.1 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Im Rahmen dieser empirischen Studie soll untersucht werden, ob die Fahigkeit, langer
auf eine Belohnung warten zu kénnen, einen Einfluss auf die Konsumentscheidungen
bei Lebensmitteln hat. Es interessiert, welche Einflisse bei Entscheidungen im Kontext
der Lebensmittelauswahl eine Rolle spielen kénnten und ob es dartber hinaus

Faktoren gibt, die diese Entscheidungen beeinflussen.

Dazu werden die Grundziige des Belohnungsaufschub-Paradigmas, welches sich mit
der Fahigkeit, auf eine bessere und hoherwertigere Belohnung in der Zukunft zu
warten, beschéftigt, anhand von durchgefiihrten Studien und Experimenten erlautert.

Des Weiteren werden die Ergebnisse und Implikationen der Studien im Rahmen des



Belohnungsaufschub-Paradigmas fiir unterschiedliche Lebensbereiche Uberblickswei-
se dargestellt. Einige ausgewahlte Aspekte des Ernahrungsverhaltens und des
impulsiven Kaufverhaltens werden ebenfalls beleuchtet um Aufschluss tber das
Konsumverhalten im Lebensmittelbereich zu gewinnen. Die Erlauterungen und
Erklarungen aus dem theoretischen Kapitel dienen zur Herleitung der Forschungsfrage
und im Weiteren zur Ableitung der Hypothesen. Im empirischen Teil der Arbeit wird
zuerst der Aufbau beziehungsweise die Zusammenstellung des Fragebogens detailliert
beschrieben. Danach folgt die Beschreibung der vorbereitenden Analysen fur die
Hypothesenprifung, die Beschreibung der Untersuchungsteilnehmerinnen sowie die
Erlauterung der Durchfiihrung der empirischen Studie. Mittels Inferenzstatistik werden
die Ergebnisse der empirischen Studie prasentiert und die Hypothesenprifung durch-
gefuhrt sowie tabellarisch dargestellt. In der abschlieBenden Diskussion und dem
Ausblick werden die Ergebnisse nochmals Uberblicksweise zusammengefasst und
dargestellt. Nach einer kritischen Auseinandersetzung mit den Erkenntnissen sollen
mdgliche Implikationen fur die Praxis und weiterfihrende Forschungen aufgezeigt

werden.

2 Theoretischer Hintergrund

2.1 Das Belohnungsaufschub-Paradigma (delay of gratificati-

on): Das urspringliche Experiment nach Mischel

Aus der wissenschaftlichen Literatur sind umfangreiche Theorien bekannt, die sowohl
o6konomische als auch psychologische Grundlagen fir die Erklarung unseres taglichen
Handelns geschaffen haben. Im 19. Jahrhundert wurde dem herrschenden Menschen-
bild des homo oeconomicus noch zugeschrieben, zweckrational und nutzenmaximie-
rend aus Alternativen zu wahlen und dem 6konomischen Rationalprinzip zu folgen
(siehe fur einen Uberblick: Kirchler, 2011, S. 32 f.). Heute herrscht die Erkenntnis, dass
Entscheidungen viel komplexer und irrationaler ablaufen. So haben sich in Forschung
und Wissenschaft neue theoretische Ansatze gebildet, welche die Komplexitat des
menschlichen Entscheidungsprozesses erfassen und erklaren sollen. Im Alltag kann

jedoch beobachtet werden, dass sich Menschen nicht oder nicht immer rational



verhalten. Zum Beispiel schaffen es manche Menschen nicht, auf eine Belohnung zu
warten und ziehen ein momentan schnell verfiigbares Gut einem anderen zu einem
spateren Zeitpunkt verfiigbares Gut vor, auch wenn das Gut in der Zukunft eine héhere
Wertigkeit besitzt.

Einer der Ansatze, der dieses Phanomen untersucht und auch das Kernthema dieser
Arbeit bildet, ist das Belohnungsaufschub-Paradigma (delay of gratification) von Walter
Mischel (1968). Mischel ging der Frage nach, wie lange Kinder auf eine in Aussicht
gestellte Belohnung warten kénnen. In einer Reihe von Experimenten zwischen 1968
und 1974, an denen Kinder im Vorschulalter von vier Jahren teilnahmen, wurde diese
Fragestellung erforscht. Die Kinder wurden in einen kargen Versuchsraum geftihrt, wo
ihnen eine SuRigkeit, in den Anfangen waren es Marshmallows, prasentiert wurde. In
spateren Experimenten wurden auch andere SuRigkeiten, Snacks oder kleine
Geschenke verwendet. Die Kinder hatten die Mdglichkeit die StRigkeit entweder sofort
Zu essen, oder so lange zu warten, bis die Versuchsleiterinnen wieder zurtick in den
Raum kommen. Dann wirden sie eine weitere SRigkeit als Belohnung zusatzlich zur
ersten erhalten. Zusatzlich hatten die Kinder die Moglichkeit, eine Glocke zu drucken,
falls sie nicht langer warten wollten oder konnten. In diesem Fall wirde der/die
Versuchsleiterin sofort wieder zuriick in den Raum kommen, das Kind wirde jedoch
dann auch nur die erste urspriinglich dargebotene SuRigkeit erhalten. Die Versuchs-
leiterinnen gaben den Kindern entsprechende Anweisungen vor dem Experiment und
versicherten sich auch, dass die Kinder diese verstanden hatten. Den
Kindern wurde nicht mitgeteilt, dass die Versuchsleiterinnen auf alle Falle nach einem
gewissen Zeitablauf wieder in den Raum kommen wirden. Dieser Zeitraum betrug in
etwa 15 Minuten. Die Kinder wurden wahrend des Experiments unauffallig beobachtet
und die jeweilige Wartezeit wurde aufgezeichnet (Mischel, Shoda & Rodriguez, 1989,
S. 934). Im Rahmen der Experimente wurden sowohl die Wartedauer als auch die
Zeitpunkte erfasst, zu denen die Kinder die Belohnung aRen, als auch die von den
Kindern entwickelten Ablenkungsmechanismen, um dem sofortigen Verzehr der
prasenten Belohnung zu widerstehen. Mit dem Zeitraum, den ein Kind zu warten bereit
war, konnte Mischel die Fahigkeit zur Selbstkontrolle und Willenskraft messbar machen
(Shoda, Mischel & Peake, 1990, S. 980; Sutter, 2014, S. 18 f).

Jenen Kindern, welche die SuRigkeit sofort verzehrten, wurde ein geringes Mal3 an
Selbstkontrolle und Willenskraft zugeschrieben. Kinder, die warten konnten, bis die
Versuchsleiterinnen wieder den Raum betraten, besalRen demnach das héchste Mal3

an Selbstkontrolle und Willenskraft. Die meisten Kinder konnten durchschnittlich



zwischen sechs und zehn Minuten warten. Jeweils eine kleine Gruppe verzehrte die
dargebotene SiRigkeit sofort oder konnte warten, bis die Versuchsleiterinnen wieder
zuriick in den Raum gekommen waren. Auch entwickelten die Kinder Strategien, um
die Wartezeit zu tUberbriicken und sich von der Belohnung abzulenken (Mischel et al.,
1989, S. 934, Sutter, 2014, S. 19).

Das Belohnungsaufschub-Paradigma definiert und erklart somit den Verzicht einer
sofortigen Belohnung oder auch Befriedigung eines Bediirfnisses zugunsten einer zu
einem spateren Zeitpunkt folgenden, héherwertigen Belohnung (Mischel & Mischel,
1973, S. 257; Mischel, 1968, S. 81 ff.). Um die Auswirkungen der Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub zu einem spateren Zeitpunkt zu erfassen, wurden nach etwa
zehn Jahren den Eltern, deren Kinder an den Experimenten teilgenommen hatten,
Fragebdgen zugesandt. Diese erfassten zum einen die kognitiven Kompetenzen der
Kinder sowie die Dimensionen kindlicher Personlichkeitsmerkmale. Auch wurden die
Eltern gebeten, die Ergebnisse des Studienfahigkeitstests (SAT-Scores), der fir die
Aufnahme an amerikanischen Universitdten notwendig ist, anzugeben (Mischel &
Ayduk, 2011, S. 84; Shoda et al., 1990, S. 982).

Mit dem Marshmallow-Test und den Folgestudien sowie Langzeitstudien konnten die
Forscherlnnen demonstrieren, dass Kinder, die im Vorschulalter einer hdheren
Belohnung in naher Zukunft den Vorzug gaben, anstatt sich gleich mit nur einer
SuRigkeit zufriedenzugeben, in spaterer Folge mehr Geduld und Zielstrebigkeit
aufwiesen und somit auch erfolgreicher waren. Auch zeigten die Kinder mit der Fahig-
keit zum Belohnungsaufschub im Erwachsenenalter eine bessere soziale Kompetenz,
waren weniger anféllig fir Drogen- und Alkoholmissbrauch, verfugten tber eine
bessere physische Kondition und waren weniger anféllig fur impulsives Verhalten als
Kinder mit geringerer Fahigkeit zum Belohnungsaufschub (Kober, Kross, Mischel, Hart
& Ochsner, 2010, S. 53; Metcalfe & Mischel, 1999, S. 16; Mischel et al., 1988, S. 688;
Schlam, Wilson, Shoda, Mischel & Ayduk, 2013, S. 90).

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass die Fahigkeit auf eine Belohnung
warten zu kdnnen, auch positiv auf andere Lebensbereiche Einfluss nehmen kann. Im
Kontext der vorliegenden Studie steht ein gesunder Ernahrungsstil im Fokus, der sich
zum Beispiel positiv auf die kdrperliche Konstitution von Personen auswirkt. Damit ist
gemeint, dass Personen nicht uniberlegt und impulsiv momentan verfigbaren
Konsumoptionen den Vortritt geben, sondern zukinftige gesundheitlich relevante

Aspekte in ihre Entscheidung mit einbeziehen.



2.1.1 Grundlage des Belohnungsaufschub-Paradigmas: Die soziale
Lerntheorie nach Rotter

Basis des Belohnungsaufschub-Paradigmas ist die soziale Lerntheorie nach Rotter
(1954). Sie geht davon aus, dass jede Entscheidung, die getroffen wird, eine Funktion
aus dem Erwartungswert darstellt, sodass ein Verhalten durch Verstarkung in der
Zukunft ahnlich positive Folgen hat. Als Basis fur die soziale Lerntheorie definiert
Rotter vier Konzepte. Es sind dies das Verhaltenspotential, die Erwartung, der Verstar-
kungswert sowie die psychologische Situation von Individuen. Das Verhaltenspotential
schlief3t beobachtbare und auch nicht beobachtbare Aktivitaten mit ein, die in einer
Situation mit einem Verstarker auftreten kdnnen. Unter der Erwartung wird die von ei-
ner Person vermutete Wahrscheinlichkeit verstanden, dass in einer bestimmten Situa-
tion ein bestimmtes Verhalten zu einem Verstarker fihren kann. Der
Verstarkungswert definiert, gleich einer Skala, die Praferenz eines Individuums fir eine
Verstarkung aus einer Auswahl von Verstarkern mit der gleichen Auftrittswahr-
scheinlichkeit. Dabei ist die Bewertung immer subjektiv. Als Verstérker definiert werden
entweder Handlungen einer Person oder aber auch Zustande einer Person, die das
zielgerichtete Verhalten beeinflussen. Diese kdnnen positiv im Sinne einer Belohnung,
negativ im Sinne einer Bestrafung oder dem Entzug einer Belohnung sein. Mit der
psychologischen Situation meint Rotter die Beziehung zwischen Individuum und
Umwelt, da Personen nicht in einem Vakuum agieren. Umweltreize sind somit auch
mitbestimmend flr das Verhalten einer Person (Rotter, Chance & Phares, 1972, S. 148
ff.; Amelang, Bartussek, Stemmler & Hagemann, 2006, S. 418 ff.).

Die Begrifflichkeiten und deren Zusammenhdnge kdnnen anhand des folgenden
Beispiels naher erlautert werden. Ein Kind spielt begeistert in einem Schulorchester
und Ubt daher taglich. Es erwartet sich eine gute Note im Musikunterricht, da ihm dies
wichtig ist. Das Schulorchester und das Konzert sind gleichzusetzen mit der psycholo-
gischen Situation, in der sich das Kind befindet. Das tagliche Uben ist die ent-
sprechende Verhaltensweise, die das Kind an den Tag legt. Die Erwartung einer guten
Note ist der Verstarker fur die Tatsache, dass dem Kind eine gute Note im Musik-
unterricht wichtig ist. Die Wichtigkeit der guten Note im Musikunterricht entspricht hier

dem Verstarkungswert einer Handlung.



Das Verhaltensrepertoire einer Person ist auch abhdngig von den vergangenen
Lernerfahrungen. Wenn eine Wabhloption auch zukinftig zu einem gewinschten
Ergebnis fuhren kann, wird diese eher gewéhlt (Rotter, 1954, zitiert in Mischel, 1968, S.
148 f.). Die Erwartung, dass eine verzogerte grof3ere Belohnung ansteht, ist somit eine
grundlegende Determinante um eine sofortige Belohnung zurtickzustellen (Mischel &
Mischel, 1973, S. 246). Die Probandinnen der Experimente zum Belohnungsaufschub-
Paradigma waren vorwiegend Kinder im Vorschulalter. Obwohl die Kinder der gréf3eren
Belohnung in erster Linie den Vorzug gaben und abwarteten, war die Verlockung grof3
und sie mussten sich in Selbstkontrolle Uben. Einer Verlockung zu widerstehen und
Willensstarke zu zeigen wurde psychologisch als Fahigkeit zur Selbstkontrolle definiert
(Metcalfe & Mischel, 1999, S. 4).

Die Ausfilhrungen zur sozialen Lerntheorie und der Fahigkeit zur Selbstkontrolle sind
somit ein wichtiger Aspekt, wenn es um gesunden Lebensmittelkonsum geht. Die Er-
wartung, zukinftig in einer guten kérperlichen Verfassung sein zu kdnnen, sollte einen

Verstarker fur eine tagliche, gute, gesunde Ernahrung darstellen.

2.1.2 Folgestudien zum Belohnungsaufschub-Paradigma

Das urspringliche Experiment zum Belohnungsaufschub wurde in weiterer Folge
mehrfach modifiziert. So wurden bei einem Experiment sowohl die geringere als auch
die gréRere Belohnung wahrend der Wartezeit prasentiert oder aber beide Belohnun-
gen waren fir die Kinder gar nicht sichtbar. Es zeigte sich, dass sich die Wartezeit
verklrzte, wenn die Belohnungen prasent waren. Auch stellte sich heraus, dass sich
die Wartezeit nicht veranderte, wenn den Kindern entweder die geringere Belohnung
oder die groRere Belohnung gezeigt wurde (Mischel, Ebbesen & Zeiss, 1972, S. 213;
Mischel et al., 1989, S. 934).

In einem weiteren madifizierten Experiment wurden die Kinder in sechs Gruppen ein-
geteilt. Jeweils zwei Gruppen wurden die Belohnungen gezeigt, bei den anderen
beiden Gruppen waren die Belohnungen verdeckt. Zusatzlich dazu wurden die Grup-
pen einmal mit Strategien zur Zeitiberbrickung manipuliert und einmal nicht. Bei den
ablenkenden Strategien wurden die Kinder instruiert, sich die Belohnung eher abstrakt
vorzustellen, beispielsweise das Marshmallow als duftige Wolke. Bei den unmittelbar

auf die Belohnung gerichteten Strategien wurden die Kinder angeleitet, sich etwa den



salzigen und knusprigen Geschmack einer Brezel vorzustellen, wenn diese als

Belohnung im Experiment verwendet wurde.

Es zeigte sich, dass die von der Belohnung ablenkenden Strategien, die von den
Versuchsleiterinnen vorgeschlagen wurden, die Wartezeit verlangerten, wohingegen
die auf die Belohnung gerichteten Strategien die Wartezeit verkirzten. In den beiden
Gruppen, bei denen keine Strategien von den Versuchsleiterinnen vorgeschlagen
wurden, war die Wartezeit bei jenen Kindern langer, bei denen die Belohnung nicht
sichtbar war (Mischel et al., 1989, S. 934).

Auch in jungerer Vergangenheit wurde das Belohnungsaufschub-Paradigma immer
wieder in Experimenten getestet. Exemplarisch sei hier ein Experiment von Sutter,
Angerer, Glatzle-Rutzler und Oberauer (2013, S. 22 ff.) angefuhrt. Im Rahmen einer
Untersuchung zum Thema zeitlicher Praferenzen wurden 362 Kindergartenkinder im
Alter von drei bis sechs Jahren angewiesen, sich einmal zwischen einem Geschenk
heute oder zwei Geschenken am Folgetag zu entscheiden oder, in der zweiten
Variante, zwischen einem Geschenk sofort und drei Geschenken am nachsten Tag.
Die Kinder konnten sich die Geschenke dabei selber aussuchen. Auf Grund von
Verstandnisschwierigkeiten bei der Erklarung der Regeln mussten allerdings 51 Kinder

von dem Experiment ausgeschlossen werden.

Die Ergebnisse gliederten sich in insgesamt vier Kombinationen. In der ersten
Kombination waren die Kinder nur bereit, das Geschenk am selben Tag zu wahlen und
nahmen keine Wartezeit fir zwei oder drei Geschenke am Folgetag in Kauf. Sie
wurden als ,immer ungeduldig“ kategorisiert. Dabei zeigte sich, dass die Fahigkeit zur
Geduld mit h6herem Alter zunahm. In diese Gruppe fielen 41 % der Drei- bis Vierjahri-
gen, hingegen nur 16 % der Funf- bis Sechsjahrigen. In der zweiten Kombination
waren jene Kinder zusammengefasst, die sich einmal fir ein Geschenk heute anstatt
zwei morgen, aber fir drei Geschenke morgen anstatt einem heute entschieden hat-
ten. Hier Ubten sich die Kinder schon teilweise in Geduld. Generell waren aber in kei-
ner der Altersgruppen mehr als zehn Prozent der teilnehmenden Kinder in dieser Kom-

bination zu finden. Diese Gruppe wurde als ,warten auf 3, nicht auf 2“ kategorisiert.

In der dritten Kombination wahlten die Kinder sowohl in der ersten Entscheidung als
auch in der zweiten Entscheidung die Option von mehr Geschenken am Folgetag.
Auch hier zeigte sich eine Steigerung in der Fahigkeit zu warten hinsichtlich der
Altersgruppen. Wahrend bei den Drei- bis Vierjahrigen 35 % der Kinder in dieses
Segment fielen, waren es in der Gruppe der Funf- bis Sechsjahrigen bereits 67 %.

Diese Gruppe wurde als ,immer geduldig“ kategorisiert. In der letzten Kombination
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wahlten die Kinder bei der ersten Entscheidungssituation die Variante mit zwei
Geschenken am Folgetag, bei der zweiten Entscheidungssituation jedoch die Variante
von einem Geschenk heute anstatt drei morgen. Diese Entscheidungskombination ist
widerspruchlich und war nur bei den Drei- bis Vierjahrigen mit 17 % erhoéht. Die Kinder

dieser Gruppe wurden als ,inkonsistent® kategorisiert.

Es kann also angenommen werden, dass sich die Fahigkeit auf eine Belohnung zu
warten mit zunehmendem Alter steigert und dem momentanen Impuls, etwas haben zu
wollen, nicht mehr so leicht nachgegeben wird (Sutter, 2014, S. 25; Metcalfe & Mischel,
1999, S. 13). Zusammengefasst kann festgestellt werden, dass mit zunehmendem

Alter Fahigkeiten und Strategien entwickelt werden, sich in Selbstkontrolle zu Gben.

2.1.3 Das Hot/Cool System der Informationsverarbeitung

Ob die sofortige Befriedigung zulasten von Langzeitinteressen fiir Personen wichtiger
ist oder ob Willensstérke und Selbstkontrolle siegen, liegt gemaR Metcalfe und Mischel
(1999, S. 3 f.) in dem 2-Systeme-Modell der Informationsverarbeitung begrindet,
welches auf dem Belohnungsaufschub-Paradigma aufbaut. Als Willenskraft definieren
die Autorinnen in diesem Zusammenhang die Fahigkeit, impulsivem Verhalten nicht
nachzugeben um einen selbst gesetzten Vorsatz nicht zu untergraben. Demnach
existieren in jeder Person ein Hot System und ein Cool System. Ersterem werden
Attribute wie Emotionalitéat, Schnelligkeit, Einfachheit und Reflexivitat zugeordnet,
wahrend das Cool System durch Kognition, Komplexitat, Selbstkontrolle und Langsam-
keit charakterisiert werden kann. Die beiden Systeme stehen in permanenter

Interaktion zu einander.

Das Hot System wurde evolutionsbedingt friiher als das Cool System ausgebildet und
in der Amygdala, einem Teil des limbischen Systems in unserem Gehirn, verortet.
Schnelle Reaktionen wie Flucht oder Angriff werden mit diesem System gesteuert. Im
Rahmen des Marshmallow Experiments war das Hot System beispielsweise dafir
verantwortlich, dass die Kinder die Glocke sehr energisch driickten. Bei Personen, die
sich in Stresssituationen befinden, ist ebenfalls das Hot System starker aktiviert
(Mischel, 2014, S 44 {.). Das Cool System entwickelt sich im Vergleich dazu eher lang-
sam. Beginnend mit der Entwicklung im Vorschulalter dauert es bis zum jugendlichen
Erwachsensein, bis das Cool System vollstandig ausgepragt ist. Im Rahmen des

Marshmallow Tests konnte Mischel wie erwahnt aufzeigen, dass Kinder unter vier
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Jahren kaum Selbstkontrolle austiben konnen, wahrend es Zwolfjahrigen bereits

gelang, bis zu 25 Minuten zu warten (Mischel, 2014, S. 47).

Auch Garon, Longard, Bryson und Moore (2012) konnten im Rahmen eines Experi-
ments zeigen, dass sich das Hot System im frihkindlichen Lebensalter entwickelt,
wahrend das Cool System sich erst im spateren Kindesalter auspragt. An dem Experi-
ment nahmen 90 Kinder im Alter von zwei bis vier Jahren teil. Das
Versuchsmaterial beinhaltete Sticker, bunte Kuverts und bunte Stickeralben sowie
transparente und undurchsichtige Boxen. Zuerst durften sich die teilnehmenden Kinder
ein Kuvert und ein Stickeralbum aussuchen. Jedem der Teilnehmerinnen wurde eine
Version der Auswahlaufgabe gestellt, die insgesamt aus zwolf Versuchen bestand. Bei
jedem Versuch konnten die Kinder sehen, wie die Versuchsleiterinnen die
vorbereiteten Sticker entweder in die durchsichtige Box oder in die undurchsichtige Box
legten. Die beiden unterschiedlichen Boxen wurden verwendet, um zu Uberprifen, ob
die Sichtbarkeit der Sticker das Verhalten der Kinder beeinflussen wirde. Danach
wurde den Kindern eine Auswahlaufgabe mit unterschiedlichen Entscheidungsoptionen
gestellt. Insgesamt waren sechs Bedingungen mdglich. Einerseits die unterschied-
lichen Boxen (durchsichtig versus undurchsichtig) und andererseits die Auswahl
zwischen einem Sticker sofort oder einem, zwei oder vier Stickern spéter. Die sechs
Bedingungen wurden zweimal durchgefuhrt. Einmal war die hohere Belohnung links
positioniert und einmal rechts. Fir die Datenauswertung wurden die Kinder noch in drei
Altersgruppen aufgeteilt, eine Gruppe von Zweijahrigen, eine von Dreijahrigen und eine
von Vierjahrigen. Wenn sich die Kinder fiir den einen Sticker sofort entschieden, konn-
ten sie diesen gleich in ihr Stickeralbum kleben oder anderwartig anbringen. Wenn sich
die Kinder fur den spateren Zeitpunkt entschieden, wurden die Sticker durch die Ver-
suchsleiterinnen bis zum Ende des Experiments in das Kuvert gelegt (Garon et al.,
2012, S. 317).

Wahrend des Experiments wurde festgehalten, wie oft sich die Kinder fiir jeweils eine
der Optionen in den unterschiedlichen Bedingungen entschieden hatten. Mittels
Varianzanalyse wurden die unterschiedlichen Bedingungen ausgewertet, um zu
ermitteln, ob es zwischen den Altersgruppen und auch innerhalb der Gruppen mit den
unterschiedlichen Bedingungen Unterschiede in der Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub gibt. Die Auswertung zeigte, dass in allen Altersgruppen die Fahigkeit zum Be-
lohnungsaufschub stieg, wenn die Quantitat, hier die Anzahl der Sticker, die die Kinder
erhalten konnten, gesteigert wurde. Bei den Zweijahrigen und Dreijahrigen war der

Unterschied zwischen den Optionen ,ein Sticker jetzt versus ein Sticker spater” und
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,ein Sticker jetzt versus zwei Sticker spater grof3er als zwischen den Optionen ,ein
Sticker jetzt versus zwei Sticker spater” und ,ein Sticker jetzt versus vier Sticker
spater”. Die Vierjahrigen entschieden sich signifikant ofter fur die Option ,ein Sticker
jetzt versus vier Sticker spater®. Wahrend sich die Gruppe der Zweijahrigen und der
Vierjahrigen eher fir den Belohnungsaufschub entschied, wenn die Anzahl der Sticker
erhoht wurde, war dies bei der Gruppe der Dreijahrigen nicht der Fall. Dies wurde
dahingehend interpretiert, dass bei der Entscheidung zwischen zwei Optionen zum
einen die Grole der Belohnung und zum anderen auch die zeitliche Komponente eine
entscheidende Rolle spielt. Die GroRe der Belohnung spricht dabei eher das Hot
System an, die Lange der Wartezeit wird eher durch das Cool System bewertet. Da
das Cool System jedoch in diesem Alter noch nicht entsprechend ausgebildet ist,
entschieden sich die Dreijahrigen o6fter fir die ,ein Sticker jetzt versus zwei Sticker spa-
ter“-Kombination als fir die ,ein Sticker jetzt versus zwei Sticker spater‘-Kombination
aber zwischen der ,ein Sticker jetzt versus zwei Sticker spater®- und ,ein Sticker jetzt
versus vier Sticker spater‘-Kombination konnten keine Unterschiede ermittelt werden.
Zweijahrige haben hingegen noch keine ausgeprégten Vorstellungen von Zeit und
somit auch kein dominantes Cool System. Die Sichtbarkeit der Sticker, die durch die
Verwendung von unterschiedlichen Boxen einmal mdglich und einmal unmdglich
gemacht wurde, zeigte in der Datenauswertung keine signifikanten Ergebnisse. Der
Fokus bei den Entscheidungen lag daher rein auf der Anzahl der Sticker. Die
Autorinnen konnten somit aufzeigen, dass die Verhaltensweisen einer Person davon
abhéngen, welches System im Moment einer Entscheidung dominiert (Garon et al.,
2012, S. 319).

Weitere Untersuchungen zeigen zudem, dass eine abstrakte Darstellung der
Belohnungen das Cool System aktiviert und so zu einer langeren Wartezeit flihren
kann (Mischel & Moore, 1973, zitiert in Mischel & Ayduk, 2011, S. 90). Zum Beispiel
wurden die Belohnungen als Bilder anstatt als reale Produkte dargeboten. Aber auch
die oben skizzierte gedankliche Auseinandersetzung mit der Belohnung, als die Kinder
sich das Marshmallow als duftige Wolke vorstellen sollten, um kognitive Kapazitaten zu
binden, hatte einen Einfluss auf die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub. Durch die
gebundenen Kapazitaten waren die Kinder eher bereit, langer auf die Belohnungen zu
warten. Die Ergebnisse dieser Studien weisen somit darauf hin, dass Affektkontrolle
und das unmittelbare Begehren eines Gutes durch die Art und Weise der Prasentation
sowie die Aktivierung des Cool Systems gelernt werden kann (Mischel et al., 2010, S.
2; Mischel & Ayduk, 2011, S. 86).
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Einen wichtigen Faktor bei der Funktionsweise des Hot/Cool Systems stellt der Stress
dar. Das Hot System wird bei steigendem Stress ebenfalls verstarkt aktiviert. Das Cool
System hingegen wird nur bei moderatem Stresslevel aktiviert und blockiert ab einem
gewissen Ausmall an Stress (Metcalfe & Mischel, 1999, S. 14; Mischel, Ayduk &
Mendoza-Denton, 2003, S. 182).

Dies muss jedoch nicht bedeuten, dass diese Mechanismen unsere Lebensweise
bestimmen. Es existieren Strategien, um das Hot/Cool System unter Kontrolle zu
bringen. Eine Moglichkeit sieht Mischel (2014, S. 256 f.) darin, die momentane Situati-
on eher gering zu bewerten und die Zukunft eher starker zu bewerten. Der Fokus bei
Entscheidungen liegt somit eher in dem zukiinftigen Ergebnis als in der momentanen
Bedurfnisbefriedigung. Starke Raucher beispielsweise kénnten durch eine spater auf-
tretende Lungenkrebserkrankung (die Zukunft wird ,hot“) auf eine Zigarette verzichten
(die Gegenwart wird ,cool“). Um sich in Selbstkontrolle Giben zu kénnen, missen sich
Personen selbst instruieren. Dies gelingt auch in ,Wenn-Dann“-Aussagen, zum Bei-
spiel ,Wenn ich beim Kihlschrank vorbeigehe, dann mache ich diesen nicht auf.“. Die-
se Herangehensweise kann trainiert werden. Je ¢fter sich Personen diese Aussagen
vorsagen, desto automatischer laufen diese Handlungsstrange dann in der Zukunft ab
(Mischel, 2014, S. 258). In Bezug auf die gesunde Ernahrung kann dies beispielsweise
bedeuten, dass Personen ihren Erndhrungsplan nicht einhalten und etwa Diaten
wieder aufgeben, weil sie in Situationen kommen, die ihr Cool System blockieren.

Neben den internalen Aspekten wie Selbstregulation und kognitive Fahigkeiten kdnnen
auch externe Faktoren unsere Fahigkeit zum Belohnungsaufschub stark beeinflussen.
In den folgenden Kapiteln sollen Teilaspekte zu diesem Schwerpunkt naher betrachtet

werden.

2.1.4 Das soziale Vertrauen und die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub

Ein weiterer Gesichtspunkt im Zusammenhang mit dem Belohnungsaufschub betrifft
das soziale Vertrauen (Michaelson, de la Vega, Chatham & Munakata, 2013). Die Fa-
higkeit zum Belohnungsaufschub ist demnach nicht nur von der Person und der Art der
zukunftigen Belohnung abhangig, sondern auch von dem Vertrauen in die Person, wel-
che die Belohnung verspricht. Michaelson und Kolleginnen (2013) konnten in einer
Studie zeigen, dass Probandinnen bei vertrauenserweckenden Versuchsbedingungen

eher zum Belohnungsaufschub tendierten.
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Den Teilnehmerinnen einer Onlinebefragung wurden Vorlagen mit vertrauenswurdigen,
nicht vertrauenswirdigen und neutralen Charakteren dargeboten. Sie wurden darauf-
hin gebeten sich diese Charaktere in einer Situation vorzustellen, die einen
Belohnungsaufschub erfordert. Neben den soziodemografischen Daten sollten die
Teilnehmerinnen nun jeden der Charaktere auf einer siebenstufigen Skala hinsichtlich
ihrer Vertrauenswirdigkeit, dem Gefallen, ihrer Naherungswirdigkeit und ihrer
Wahrscheinlichkeit, teilen zu konnen, beurteilen. Danach mussten die Teilnehmerinnen
Fragen zu intertemporalen Entscheidungen beantworten, wobei der Wert der sofortigen
Belohnung, der Wert der verzdogerten Belohnung und auch die Zeitdauer des
Belohnungsaufschubs und die unterschiedlichen Charaktere variiert wurden. Unter
intertemporalen Entscheidungen versteht man jene Entscheidungen, die unter Bertick-
sichtigung von unterschiedlichen Zeitpunkten getroffen werden. Eine der insgesamt 21
Fragen war zum Beispiel: ,Eine vertrauenswirdige Person bietet Ihnen $ 40 jetzt oder
$ 65 in 70 Tagen, was wirden Sie wahlen?“. Die 21 getroffenen Entscheidungen
wurden danach in eine Rangreihe gebracht, wobei ein hdherer Rangplatz mit einer
hoheren Wahrscheinlichkeit zum Belohnungsaufschub korrespondieren sollte. Die
Teilnehmerinnen wurden auch dahingehend instruiert, sich die Belohnungen so
vorzustellen, als wirden sie diese wirklich erhalten. Es zeigte sich, dass die Teilneh-
merinnen einen langeren Belohnungsaufschub mit vertrauenswirdigen Personen eher
in Kauf nahmen und bei nicht vertrauenswirdigen Personen Zweifel hatten, die
Belohnung in der Zukunft Uberhaupt zu erhalten. Somit scheint definitiv ein Kausalzu-
sammenhang zwischen Vertrauenswirdigkeit der gebenden Person und der Bereit-

schaft zum Belohnungsaufschub zu bestehen (Michaelson et al., 2013, S. 2 1.).

Die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub und somit auch die Fahigkeit, einen Einkauf
nicht sofort zu tatigen, kdnnen sich auch in der Abhangigkeit von sozialen Interaktionen
begriinden. Die Impulsivitdt einer Handlung kann durch Personen im unmittelbaren
Umfeld beeinflusst werden. In zwei Experimenten wurde von Luo (2005) speziell der
Einfluss von Personen — also soziale Interaktion — auf das impulsive Kaufverhalten
einer anderen Person untersucht. 152 Studentinnen wurden vier Versuchsbedingun-
gen zugeteilt. Bei der ersten Versuchsbedingung sollten sich die Probandinnen
vorstellen, mit der Gruppe ihrer besten Freundinnen einkaufen zu gehen, bei der zwei-
ten Versuchsbedingung sollten sich die Probandinnen vorstellen mit erst kirzlich
bekannten Kolleginnen einkaufen zu gehen. Bei der dritten Versuchsbedingung sollten
sich die Probandinnen vorstellen, mit der Familie einkaufen zu gehen, zu der sie eine
sehr enge Bindung haben, und bei der vierten Versuchsbedingung sollten sich die

Probandinnen vorstellen, die Familie, zu der keine besonders enge Bindung besteht,

15



zufallig im Einkaufszentrum zu treffen und mit ihnen einkaufen zu gehen. Durch diese
vier Szenarien wurde einmal unter Freunden und einmal in der Familie eine hohe
beziehungsweise eine niedrige soziale Bindung manipuliert. Die Probandinnen wurden
instruiert sich die vorgegebenen Situationen so real wie moglich vorzustellen. Zusatz-
lich dazu wurde auch noch eine Kontrollgruppe eingesetzt, wo den Probandinnen das
Szenario ohne soziale Interaktion vorgegeben wurde. Das Einkaufszenario der
Kontrollgruppe war die Basis fur das Experiment. Darin wurde eine Frau beschrieben,
die noch 25 US$ bis zur nachsten Gehaltsauszahlung zur Verfligung hat und dringend
ein Paar Socken benétigt. Im Einkaufszentrum sieht sie jedoch einen schoénen
Pullover, der im Abverkauf um 75 US$ angepriesen wird. Den Probandinnen wurde
das Einkaufszenario ebenfalls vorgegeben, jedoch unterschieden sich diese je nach
Zuteilung zu dem Design in der Art der Begleitung der Person. Einmal waren es die
besten Freundinnen (hohe Bindung), einmal war es Arbeitskolleginnen (niedrige
Bindung). In den beiden anderen Szenarien waren es jeweils die Eltern mit ebenfalls
hoher bzw. niedriger Bindung (Luo, 2005, S. 290).

Nachdem sich die Probandinnen in das jeweilige Szenario hineinversetzt haben,
wurden ihnen Items zur Erfassung des impulsiven Verlangens und des impulsiven
Kaufverhaltens vorgegeben. Ein Manipulationscheck wurde ebenfalls durchgefihrt.
Hier mussten die Probandinnen angeben, ob sie sich das Szenario auch wirklich im
Beisein von Freundinnen oder Familienmitgliedern, jeweils mit hoher oder niedriger
Bindung, vorgestellt hatten. Die Probandinnen berichteten, dass im Beisein von
Freundinnen das Kaufverlangen hoher war als im Beisein von Familienmitgliedern. Das
Verlangen, einen impulsiven Kaufakt zu tatigen, war auch noch héher, wenn die Bin-
dung stark war (Luo, 2005, S. 291).

Das zweite Experiment war eine Replikation des ersten Experiments und sollte darliber
hinaus die Anfalligkeit fur den sozialen Einfluss testen. Anderungen wurden dahin-
gehend vorgenommen, dass statt dem Pullover eine Jacke als Produkt gewahlt wurde.
Dariiber hinaus wurde das Kontrollszenario ohne Beisein von Familie oder Freundin-
nen nicht durchgeftihrt und das Geschlecht der handelnden Person in dem Szenario
wurde auf mannlich getauscht, um die Ergebnisse generalisierbar zu machen. Die
ltems zur Erfassung des impulsiven Verlangens und des impulsiven Kaufverhaltens
wurden ebenfalls wieder vorgegeben, genauso wie die Fragen zum Manipulations-
check. Zusatzlich mussten die Probandinnen noch Fragen zur Erfassung der Anfallig-
keit fir Beeinflussung, wie zum Beispiel die Fragen ,Es ist wichtig, dass andere die

Produkte mdgen, die ich kaufe.“ oder ,Ich kaufe generell Markenartikel, die von ande-
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ren gebilligt werden.“, sowie soziodemografische Fragen beantworten (Luo, 2005, S.
292).

Die Ergebnisse zeigten, wie im ersten Experiment, dass ein Beisein der Freundinnen
einen hoheren Einfluss auf Entscheidungen hatte als das Beisein von Familienmit-
gliedern. Dies wurde noch verstarkt, wenn die Bindung eng war. Dartber hinaus
erhohte die Anfélligkeit fur Beeinflussung den Drang, etwas kaufen zu missen. Luo
(2005, S. 293). konnte mit diesen Experimenten nachweisen, dass Moderatoren das
impulsive Kaufverhalten beeinflussen kdnnen. Als Moderatoren werden jene Einfluss-
faktoren oder auch Variablen verstanden, die eine Richtung oder auch die Starke eines
Zusammenhangs zwischen einer unabhdngigen und einer abhangigen Variable
erklaren (Baron & Kenny, 1986, S. 1174). Im Forschungsbericht von Luo (2005) ware
die soziale Bindung der Moderator, der das Einkaufsverhalten von Personen

beeinflusst.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass positive soziale Bindungen und
soziales Vertrauen unsere Fahigkeit zum Belohnungsaufschub positiv beeinflussen
kénnen und dass besonders Freundinnen einen starken Einfluss auf unser generelles
Entscheidungsverhalten haben kénnen. Im Zusammenhang mit einem gesunden
Lebensmittelkonsum und der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub ist daher anzuneh-
men, dass Personen positiv in Richtung eines gesunden Erndhrungsstils beeinflusst
werden kénnen, wenn ihr vertrauenswurdiges soziales Umfeld, ebenfalls diesen Ernah-
rungsstil hat. Es kann ihnen leichter fallen auf eine momentane eher ungesunde
Belohnung zu verzichten, wenn dies etwa auch Freundinnen konnen. Neben dem
sozialen Vertrauen und der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub kann auch der sozio-
O0konomische Status von Personen einen Einfluss darauf haben, ob man diese
Fahigkeit besitzt.

2.1.5 Der soziobkonomische Status und die Fahigkeit zum Belohnungs-

aufschub

Personen unterschiedlicher sozialer Schichten haben unterschiedliche Auffassungen in
ihrer Lebenshaltung und Zukunftsorientierung (Wardle & Steptoe, 2003, S. 443). Die
Autorinnen untersuchten im Rahmen einer Fragebogenstudie mit 2.782 Teilnehmerin-
nen in GrolR3britannien, welche Einstellungen und Meinungen die Entscheidung fur ein

Verhalten beeinflussen konnten. Die erfassten Daten beinhalteten Fragen zum aktuel-
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len Gesundheitsverhalten, zur Kontrolliiberzeugung in Bezug auf die Gesundheit, zur
Zukunftsorientiertheit, zur Einschatzung der eigenen Lebenserwartung, zum Gesund-
heitsbewusstsein sowie zur Selbsteinschatzung der eigenen Gesundheit. So wurde
beispielsweise im Bereich Gesundheitsbewusstsein die Frage ,Wie oft denken Sie tber
Dinge nach, die Sie tun konnten um sich gesund zu halten oder lhre Gesundheit zu
verbessern?“ gestellt. Als Antwortoptionen waren die Mdglichkeiten ,mehrmals am
Tag“, ,zumindest einmal am Tag*, ,alle zwei drei Tage®, ,etwa einmal in der Woche®,
.etwa einmal im Monat®, ,alle paar Monate®, ,weniger als einmal im Jahr und ,selten
oder nie“ vorgegeben. Die Teilnehmerlnnen wurden in drei soziale Gruppen eingeteilt.
Die Ergebnisse der Studie zeigten, dass Personen, die dem niedrigen
sozialen Status zugeordnet waren, eher rauchten und dass diese Personen weniger
Sport betrieben und weniger Obst und Gemiuise al3en, als Personen mit einem hdheren
sozialen Status. Die Zukunftsorientiertheit war bei Personen, die einem niedrigeren
sozialen Status angehdrten, niedriger ausgepragt als bei Personen, die einem héheren
sozialen Status zugeordnet waren. Darlber hinaus gaben Personen mit einem
niedrigen sozialen Status an, eine geringere selbsteingeschéatzte Lebenserwartung zu
haben (Wardle & Steptoe, 2003, S. 443).

Das Abwerten zukinftiger Optionen kdnnte in der Gegenwart oft zu impulsiven Ent-
scheidungen fihren. Die Zugehdrigkeit zu einer sozialen Schicht konnte dartber
hinaus dies noch verstarken. Anzunehmen ware demnach, dass Personen in unteren

sozialen Schichten oft zu schnellen und somit impulsiveren Handlungen tendieren.

Schneider und Lysgaard (1953) haben Verhaltensweisen und deren Determinanten
hinsichtlich der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in Verbindung mit der Zuschrei-
bung zu sozialen Schichten im Rahmen einer Studie untersucht. Fir ihre Forschungs-
arbeit wurden 2.500 Schilerlnnen aus amerikanischen High Schools befragt. Zuerst
wurden die Schilerinnen gebeten, den Beruf ihres Vaters in eine von zwolf vorgege-
benen Beschaftigungsgruppen zuzuteilen, die am ehesten entspricht. Diese
Zuordnungen wurden wiederum in vier Klassen aufgeteilt. Die erste Klasse beinhaltete
selbststandig Berufstatige, Bankangestellte, Anwaltinnen und Arztinnen. In der zweiten
Gruppe waren jene Berufe zusammengefasst, die eine hohere Ausbildung erfordern,
jedoch weisungsgebunden sind, wie zum Beispiel Ingenieurinnen. Die dritte Gruppe
schloss Facharbeiterinnen mit keiner speziellen Qualifikation ein und die vierte Gruppe
beinhaltete jene Beschaftigungen, die keine spezielle Qualifikation erfordern und
angelernt werden konnten. Daruber hinaus wurden die Schulerinnen noch gebeten,

sich selbst und ihre Familie einer sozialen Schicht zuzuteilen. Als Optionen waren die
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obere Mittelschicht, die Mittelschicht, die Arbeiterklasse und eine untere soziale
Schicht vorgegeben. Nach der Zuordnung sollten die Schilerinnen einen Fragebogen
ausfillen. Die 28 Items waren inhaltlich so gestaltet, dass sie ein mogliches
Verhaltensmuster hinsichtlich einer aufgeschobenen Belohnung erfassen sollten
(Schneider & Lysgaard, 1953, S. 144 1.).

Die Auswertungen der Studie ergaben, dass Schulerinnen, die sich eher mit der
unteren Arbeiterklasse identifizierten, indem sie ihren Vater dieser zuordneten, eher zu
Gewaltbereitschaft neigten. Bei der Frage nach dem verfolgten Ausbildungsziel lief3
sich nachweisen, dass jene, die sich der Mittelschicht zuordneten, eher das Ziel
verfolgten eine Schulausbildung abzuschlieBen, und jene, die sich der Arbeiterklasse
zuordneten, eher das Ziel verfolgten, selbst arbeiten zu gehen oder aber dem Militar
beizutreten. Das gleiche Bild zeigte sich auch bei der differenzierteren Zuordnung der
Beschaftigung ihrer Vater. Darlber hinaus liel3 sich auch ein Unterschied in der
sozialen Interaktion erfassen. Es konnte gezeigt werden, dass soziale Gruppen eher
unter sich bleiben wollen. Auch bei finanziellen Ausgaben und Sparverhalten konnten
Unterschiede in den sozialen Gruppen festgestellt werden, wobei die Mittelschicht eher
dazu neigte, mehr zu sparen und mit den finanziellen Mitteln besser umzugehen. Bei
den Fragen zur sexuellen Interaktion konnten jedoch keine Unterschiede in den
Gesellschaftsschichten bei der Erhebung festgestellt werden (Schneider & Lysgaard,
1953, S. 145). Die Autoren betonen, dass die Zugehorigkeit zu einer sozialen Schicht
oft einen normativen Charakter aufweist. Dies bedeutet, dass sich Angehdérige dieser
Gruppen dazu verpflichtet fuhlen, gewisse Verhaltensweisen an den Tag zu legen, wie
etwa die Schule abzuschliel3en oder fir die Zukunft zu sparen (Schneider & Lysgaard,
1953, S. 142).

Aufbauend auf die Untersuchung und den von Schneider und Lysgaard (1953)
gepragten Terminus des ,Verhaltensmusters aufgeschobener Befriedigung“ (deferred
gratification pattern) untersuchte Straus (1962) bei 338 mannlichen Studenten anhand
von funf jugendlichen Bedirfnissen, ob diese eine Tendenz zum Belohnungsaufschub
aufweisen. Als jugendliche Bedirfnisse waren die Gruppenzugehorigkeit, die
Aggression, der Konsum, die wirtschaftliche Unabhangigkeit sowie die Sexualitat
definiert. Zur Datenerhebung wurden die Schulzeugnisse der Teilnehmer und ein
Fragebogen herangezogen. Besonderes Augenmerk galt bei der Untersuchung dem
soziobkonomischen Status und der Erfolgsorientierung der Teilnehmer. Die Unter-
suchung zeigte einen starken Zusammenhang zwischen den Werten zur Leistungs-

messung und dem Rollenstatus der Teilnehmer innerhalb ihrer sozialen Gruppen. Die
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statistische Auswertung konnte aber keinen signifikanten Zusammenhang zwischen
dem ,Verhaltensmuster aufgeschobener Befriedigung“ und dem soziotkonomischen
Status in Bezug auf die Mittelschicht aufzeigen. Straus (1962, S. 335) betont jedoch,
dass bei der Untersuchung die sozialen Gruppen nicht ausreichend miteinbezogen

wurden, um ein differenzierteres Ergebnis zu erhalten.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass die Zugehorigkeit zu einer sozialen
Schicht Aufschluss dartiber geben kann, wie zukunftsorientiert Personen ihre
Konsumentscheidungen treffen. Darlber hinaus bestehen auch innerhalb der sozialen
Schichten Verhaltensmuster, die normativen Charakter aufweisen. Es ist anzunehmen,
dass gesundheitsbewusste und zukunftsorientierte Ernahrung dem Einfluss der sozia-
len Zugehorigkeit unterliegt. Die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub scheint mit

einer hoheren sozialen Schichtzugehdrigkeit besser ausgepragt zu sein.

2.1.6 Konsumentscheidungen bei Lebensmitteln und die Fahigkeit zum

Belohnungsaufschub

Konsumentscheidungen ber Lebensmittel werden tagtaglich gefallt. Zum einen ist die
Nahrungsaufnahme unabdingbar, zum anderen kann die Art und Weise des
Nahrungsmittelkonsums langfristig gravierenden Einfluss auf unser Wohlbefinden
haben (Barldsius, 2011, S. 11 ff.). Die Normierung des Essens ist auch ein gesell-
schaftliches Phdnomen. Unser Lebensraum und unser Umfeld bestimmen, was als gut
oder schlecht, als gesund oder ungesund zu beurteilen ist. Was wir essen und wie wir
auf Grund unseres Lebensmittelkonsums aussehen, ermdéglicht es uns in soziale
Gruppen zu unterteilen (Barlosius, 2011, S. 273 f.). Bewusste Ernahrung ist die Grund-
lage fur einen gesunden Lebensmittelkonsum und in der heutigen Gesellschaft eine
moralische Aufforderung. Bewusste Erndhrung bedeutet jedoch auch selbstkontrolliert
zu essen (Barl6sius, 2011, S. 278 1.).

Die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub spielt also gerade bei der Erndhrung eine
bedeutende Rolle. In einer Studie konnte ein Zusammenhang von Body-Mass-Index
(BMI) im Erwachsenenalter und der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Vorschul-
alter nachgewiesen werden (Schlam et al., 2013, S. 91). An der Untersuchung nahmen
Personen teil, die als Kinder an den Experimenten im Zeitraum von 1968 bis 1974 zum

Belohnungsaufschub (angelehnt an das urspriingliche Setting von Mischel) mitgewirkt
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hatten. Es wurden in einer Folgestudie 30 Jahre spater mittels eines Mailings Korper-
grofRe und Gewicht der Probandinnen erfasst, um so den BMI zu berechnen. Der Index
errechnet sich aus dem Gewicht in Kilogramm dividiert durch die Korpergré3e in Me-
tern zum Quadrat und ermdglicht eine Kategorisierung von Personen in einer Band-
breite von Untergewicht (BMI < 18,5) bis Fettleibigkeit (BMI = 30). Daruber hinaus wur-
den auch die soziodemografischen Daten erhoben. Bemerkenswert an dieser Studie
ist, dass sich jede Minute, die ein Kind im damaligen Experiment langer warten konnte,
mit einer Reduzierung des BMI-Wertes von 0,2 Punkten auswirkte (Schlam et al.,
2013, S. 91).

In einer weiteren Studie untersuchten Seeyave und Kolleginnen (2009), ob es einen
Zusammenhang zwischen der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Alter von vier
Jahren und dem BMI-Wert eines Kindes mit elf Jahren gibt und ob dieser BMI-Wert
durch das Korpergewicht der Mutter moderiert wird. Zur Analyse wurden zuerst die
Daten von Vierjahrigen und dann die Daten der spéater Elfjahrigen einer amerikani-
schen Langsschnittstudie entnommen, die vom Nationalen Institut fir Kindergesundheit
und Humanentwicklung durchgefiihrt worden war (Seeyave et al., 2009, S. 304). Die
Studie konnte aufzeigen, dass Kinder, die im Alter von vier Jahren eine geringe Fahig-
keit zum Belohnungsaufschub aufwiesen, im Alter von elf Jahren zu einem hoheren
BMI-Wert tendierten. Die Annahme, dass das Korpergewicht der Mutter diesen
Zusammenhang beeinflusst, konnte ebenfalls gezeigt werden. Die Autorinnen nehmen
an, dass sowohl genetische als auch umweltbedingte Faktoren, die einen Einfluss auf
das Koérpergewicht der Mutter haben, auch beim Kind entsprechend reflektiert werden.
Begriindet wird diese Erkenntnis durch die Ernahrungsmuster und die Verfligbarkeit
von Essen im Elternhaus (Seeyave et al., 2009, S. 304).

Bruce, Black, Bruce, Daldalian, Martin und Davis (2011) wahlten einen anderen Zu-
gang um den Zusammenhang zwischen der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub und
Fettleibigkeit zu untersuchen. Im Fokus stand die Fragestellung, wie sich Jugendliche
bei einem Versuchsmodell verhalten, wenn es nicht um essbare Belohnungen geht.
Die Probandinnen waren Teilnehmerinnen an einem 12-wdchigen Interventionskurs flr
Ubergewichtige und fettleibige Kinder. Im Rahmen dieses Programms mussten die
Teilnehmerinnen unterschiedliche Aufgaben erfillen und konnten dadurch Punkte
sammeln. Die so erworbenen Punkte konnten entweder sofort gegen eine kleine Be-
lohnung eingel6st werden oder fiur ein wertvolleres Produkt gegen mehr Punkte einge-
tauscht werden. Die Autorlnnen nahmen an, dass die Teilnehmerinnen mit einem ho-

heren BMI eher dazu tendieren wirden, weniger Punkte zu sammeln und somit eine
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geringere Fahigkeit zum Belohnungsaufschub haben (Bruce et al., 2011, S. 1101 f.).
Nach Ablauf der zwolf Wochen wurden die Punkte der Kinder zusammengerechnet.
Daruiber hinaus wurden das Alter, die ethnische Herkunft und der BMI-Wert der Kinder
erhoben. Mittels Korrelationsanalyse konnte ermittelt werden, dass ein negativer Zu-
sammenhang zwischen dem BMI-Wert am Beginn und am Ende der Intervention und
dem Sammeln von Punkten bestand, obwohl sich der BMI-Wert in der kurzen Phase
nicht stark verandert hatte. Die Kinder mit héheren BMI-Werten sammelten weniger
Punkte.

Die Ergebnisse der Studie weisen darauf hin, dass die geringe Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub bei fettleibigen Personen auch auf andere Lebensbereiche
Einfluss hat. Einen gesunden Erndhrungsstil zu verfolgen und konsequent zu handeln
stellt sich also als schwieriger heraus als bei gangigeren Situationen, in denen Beloh-
nungsaufschub ebenfalls ein Thema ist. Verzichtet eine Person auf Snacks oder
SuRigkeiten, besteht aulerdem nur bedingt eine Garantie dafir, dass sie zukinftig
schlank sein wird (Herman & Polivy, 2003, S. 474).

Aufbauend auf dem Belohnungsaufschub-Paradigma von Mischel (1968) wurden
weiterfihrend immer wieder Experimente und Untersuchungen durchgefihrt (Mischel
et al., 1988), die aber oft nur einzelne Dimensionen analysierten. Da die Messung zur
Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in Form von Langzeitstudien keine schnell verfig-
baren Ergebnisse zulasst, wurde von Hoerger, Quirk und Weed (2011) ein Fragebogen
entwickelt, der die Erfassung der Fahigkeit des Belohnungsaufschubes vereinfachte.
Grundlage fir die Entwicklung dieses Erhebungsinstruments bildeten vier Studien mit
insgesamt 10.714 Teilnehmerinnen. Auf Basis der so erfassten Daten konnte ein ein-
heitlicher Fragebogen erstellt und auch hinsichtlich der Gutekriterien der quantitativen
Forschung erfolgreich getestet werden. Der Delaying Gratification Inventory (DGI) ent-
halt in der Langversion 35 Items und in der Kurzversion 10 Items. Die Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub kann in den funf Bereichen Erndhrung, korperliche Annehmlich-
keiten, soziale Interaktion, Finanzen und Erfolg erfasst werden (Hoerger et al., 2011, S.
734). Im Rahmen dieser Studie mit dem Fokus auf die Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub und Konsumentscheidungen im Lebensmittelbereich sind auch die Skalen im
Bereich Erndhrung und Finanzen von Relevanz. Daher wird auf den fir die vorliegende
Arbeit bedeutsamen Bereich der Erndhrung und des Konsumverhaltens néher einge-
gangen, da die Annahme besteht, dass die Erndhrung und impulsives Verhalten in

einem Zusammenhang stehen konnten.
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2.2 Erndhrung und impulsives Kaufverhalten

Neben der kindlichen Fahigkeit zum Belohnungsaufschub und damit verbundenen
weitreichenden Folgen in unterschiedlichen Lebensbereichen wird die Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub auch von Aspekten wie soziale Interaktion oder von &uferen
Faktoren, wie etwa die Art der Prasentation beeinflusst (Bruce et al., 2011, S. 1101 f,;
Mischel et al., 1972, S. 213; Mischel et al., 1989, S. 934; Seeyave et al., 2009, S. 304;
Schlam et al., 2013, S. 91). Dem Ern&hrungsverhalten kommt in diesem Zusammen-
hang eine besondere Bedeutung zu.

Essen ist eine physiologische Notwendigkeit. Wir beziehen aus der Nahrung die
Energie, die wir zur Erhaltung der Kdrperfunktionen bendtigen. Der Mensch nimmt in
seinem Leben etwa 80.000 Mahlzeiten zu sich (Gniech, 2002, S. 1). Bei dieser grol3en
Anzahl verwundert es nicht, dass der Lebensmittelkonsum sowohl im sozialen Leben
als auch in wirtschaftlichen Bereichen von enormem Interesse ist. In Osterreich gab es
laut der Wirtschaftskammer flr Tourismus und Freizeit im Jahr 2013 insgesamt 58.421
Verpflegungsstatten unterschiedlichster Art (WKO, 2014, S. 76). Auch der regulare
Lebensmittel-Einzelhandel stellt mit in etwa 10.000 gelisteten Artikeln ein enormes
Spektrum zur Auswabhl bereit (Schréder, 2012, S. 81).

Die Erndhrung hangt vielfach vom Einkaufsverhalten ab. Eine Studie von Bellenger,
Robertson und Hirschman (1978) hat gezeigt, dass zwischen 27 % und 65 % unserer
Einkaufe in die Kategorie der Impulskaufe fallen. Impulsive Konsumentscheidungen
sind jedoch nicht mit ungeplanten Entscheidungen gleichzusetzen (Bellenger et al.,
1978, zitiert in Rook, 1987, S. 189). Impulsivitat definiert eine schnelle und emotionale
Entscheidung fur ein Produkt. Im Forschungsbericht von Duarte, Raposo und Ferraz
(2013) wird der Anteil an Impulskédufen mit 62 % der Supermarkteinkaufe beziffert, in
einigen Kategorien sogar mit 80 %. Es handelt sich meist um Gduter, die im niedrigen
Preissegment angesiedelt sind und haufig gekauft werden (Abrahams, 1997; Smith,
1996, zitiert in Duarte et al., 2013, S. 1233; Luo, 2005, S. 288). Dabei ist die Tendenz
zu Impulskaufen haufig mit dem Konsum von Snacks verbunden (Verplanken, Herab-
adi, Perry & Silvera, 2005, S. 438).

In der von Duarte und Kolleginnen (2013) durchgefiihrten Studie sollten die Einfluss-
faktoren von impulsiven Snack-Kaufen bei Studentinnen in Cafeterien untersucht
werden. Dabei wurde den Teilnehmerinnen nach dem Kauf eines Snacks ein Fragebo-

gen Ubergeben. Erfasst wurde, ob die urspriinglich geplante Produktwahl beibehalten
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wurde sowie mdgliche Einflussfaktoren fir die Produktwahl. Ein weiterer Teil des
Fragebogens erfasste produktbezogene Aspekte wie Verpackung und Markenauswabhl
sowie Fakten zum Preis, dem Verkaufsort und der Produktwerbung (Duarte et al.,
2013, S. 1238).

Den Abschluss des Fragebogens bildete die Erfassung der soziodemografischen
Daten. Die Ergebnisse der Studie zeigen, dass kein einzigartiges Konsumentinnenpro-
fil hinsichtlich Impulskéaufen definiert werden kann. Jedoch konnten die Probandinnen
in funf Konsumentinnencluster eingeteilt werden. Es waren dies informierte Konsumen-
tinnen, die ihre Auswahl produktorientiert treffen, beeinflussbare Konsumentinnen, die
durch ihr soziales Umfeld wie etwa Freundinnen in ihrer Impulsivitat bestarkt werden,
jene, die auf Werbestrategien stark ansprechen, preissensible Konsumentinnen und
zuletzt gesundheits- und erndhrungsbewusste Konsumentinnen. Letztere Gruppe
konnte im Rahmen dieser Studie zum impulsiven Kaufverhalten erstmals identifiziert
werden (Duarte et al., 2013, S. 1246).

Produkte, die produziert werden und auf den Markt kommen, sollten nattrlich auch
entsprechenden Absatz finden. Dieser wirtschaftliche Aspekt spielt auch fir die
Anbieter von Lebensmitteln eine grofl3e Rolle. Es ist daher naheliegend, dass die
Werbestrategien mit einem starken Fokus auf die optische Gestaltung von Produkten
ausgelegt sind. Letona, Chacon, Roberto und Barnoya (2014) haben diesen Aspekt
untersucht. Die Fragestellung lautete, welche Snacks am haufigsten konsumiert
werden und welche Aspekte bei der Verpackung dieses Konsumverhalten beeinfluss-

ten.

An der Studie nahmen 37 Schilerinnen im Alter von 7 bis 12 Jahren aus Guatemala
teil. Die Studie wurde in Form einer Fokusgruppe durchgefihrt, die auch Aktivitaten wie
Zeichnen beinhaltete. Die Sitzungen der Fokusgruppen dauerten zwischen 60 und 90
Minuten. Zuerst wurden die Kinder gebeten auf einem Zettel all jene Lebensmittel und
Getranke zu notieren, die sie regelmafig in der Schule und auf3erhalb der Schule
kaufen. Im néchsten Schritt wurden den Kindern Fotos von beliebten Snacks und Ge-
tranken gezeigt, die zum Teil auch speziell fir Kinder designt waren. Auf den Fotos war
nur die Vorderseite der Produkte zu sehen. Dann wurden die Kinder gebeten, jenes
Produkt auszuwdahlen, das sie am ehesten wéahlen wirden, und jenes, welches sie fur
das gesiindeste hielten. In der nachsten Sequenz wurden die Kinder gebeten, selbst
eine Verpackung fir einen neuen Snack mit Kdsegeschmack zu zeichnen, der von

einem Lebensmittelhersteller produziert werden sollte. Dabei sollten die Kinder sowonhl
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die Vorderseite als auch die Rickseite zeichnen (Letona et al., 2014, S. 2 f.). Die

Fokusgruppen wurden videoaufgezeichnet und analysiert.

Die Auswertung der von den Kindern am meisten gekauften Produkte zeigte, dass der
hochste Anteil salzige Snacks waren (49,7 %), gefolgt von kohlensaurehaltigen
Getranken (17,4 %) und Bonbons (11,6 %). Unter den Produkten mit weniger als 10 %-
Anteil waren Mehlspeisen, Fruchtséfte, Eis, Wasser, Frichte und Erdnisse. Bei der
Auswahl des gesiindesten und am meisten favorisierten Snacks lag der hdchste Anteil
bei Cheetos, einer Chipsart mit Kasegeschmack (24,4 %), gefolgt von anderen
salzigen Snacks. Hier begrindeten die Kinder ihre Entscheidung in erster Line mit dem
Geschmack. Bei der Auswahl des geslindesten Produkts fiel die Auswahl auf Frucht-
saftgetrénke, die jedoch einen sehr geringen Fruchtanteil aufwiesen. Die Kinder
begrindeten diese Auswahl damit, dass auf der Verpackung Obst und Gemise
abgebildet waren, was Gesundheit impliziert. Bei der Malaufgabe wurden am haufigs-
ten der Name des Produkts (86,5 %), der Preis (54,1 %), ein Produktbild (54,1 %), eine
Figur (43,2 %), ein Produktslogan (35,1 %) sowie das Ablaufdatum (35,1 %)
dargestellt. Von den Kindern wurde bei den selbstgemalten Verpackungen keine
abgezeichnet, die ihnen in der vorherigen Sequenz gezeigt wurden (Letona et al.,
2014, S. 3f.).

Der Geschmack ist also eine einflussreiche Komponente bei der Auswahl von Snacks
und auch die visuellen Aspekte kdnnen bei einer Klassifizierung von Lebensmitteln
eine Rolle spielen. Kritisch ist dabei anzumerken, dass visuelle Darstellungen auf
Produktlabels nur bedingt mit méglichen ,gesunden® Inhaltsstoffen Ubereinstimmen,

sondern dies oft nur suggerieren.

Scheibehenne, Miesler und Todd (2007) haben untersucht, wie Entscheidungen bei
Lebensmitteln getroffen werden. Sie gehen davon aus, dass internale Aspekte von
Lebensmitteln und externale Aspekte von Lebensmitteln dabei eine Rolle spielen. Ziel
war es, ein Verstandnis dafiir zu entwickeln, was Personen bei der Entscheidung fir
Lebensmittel fir wichtig erachten und wie sie tatsachlich die Entscheidung fir ein
bestimmtes Lebensmittel fallen. Internale Aspekte beziehen sich auf die Eigenschaften
des Essens. Es sind dies beispielsweise der Geschmack oder die Nahrwerte. Bei den
externalen Aspekten werden die Rahmenbedingungen betrachtet. Gemeint ist der
Kontext, in dem die Entscheidung getroffen wird, die individuellen Praferenzen oder
Motive der Entscheiderlnnen. Die Untersuchung ging von der Hypothese aus, dass
Personen auf Grund von limitierter Zeit und geringer Information ihre Entscheidungen

fur ein Lebensmittel auf Basis von simplen Heuristiken treffen und jenes Produkt
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wahlen, das im Moment den hdchsten Wert besitzt. Die Heuristik beschreibt das Fallen

von Urteilen bei unvollstandiger Information (Scheibehenne et al., 2007, S. 578 f.).

Den 50 Probandinnen wurden in dem Experiment 20 Gerichte prasentiert, wobei
jeweils zwischen zwei Gerichten gewahlt werden konnte. Die Gesamtanzahl der
Entscheidungssituationen betrug 190, da jedes Gericht jeweils einmal mit einem
anderen Gericht kombiniert wurde. Die Gerichte wurden als Bilder am Computer
dargeboten. In der Instruktion wurde den Probandinnen mitgeteilt, dass sie ein Budget
von zehn Euro zur Verfigung hatten. Wenn sich die Probandinnen fir ein Gericht
entschieden hatten, wurden sie beziglich der Motive zur Auswahl befragt. Darlber
hinaus wurden von den Probandinnen auch die individuellen internalen Attribute der
Lebensmittel abgefragt. Hier interessierte, wie sehr diese Attribute ihre Motive fur die
Auswahl bestimmten, wie zum Beispiel die Moglichkeit, das Gericht auch mitzunehmen

und nicht im Restaurant essen zu missen.

Es zeigte sich, dass Personen unterschiedliche Aspekte bei der Entscheidung heran-
ziehen und diese nach ihrer Wichtigkeit abwéagen. Die Probandinnen folgten bei ihrer
Entscheidung einfachen Prozessen und wahlten jenes Produkt aus, das dem momen-
tan wichtigsten Bediirfnis entsprach (Scheibehenne et al., 2007, S. 581). Die AutorIn-
nen weisen auch darauf hin, dass dieses Resultat fiir Entscheidungstrager im
offentlichen Gesundheitsmanagement wichtig ist. Gesundheitsbezogene Aspekte und
Informationen werden von Personen nur dann in die Entscheidung miteinbezogen,
wenn diese auch wirkliche personliche Relevanz haben (Scheibehenne et al., 2007, S.
587).

Auch Steptoe, Pollard und Wardle (1995, S. 269) befassten sich mit der Thematik der
Determinanten, die eine Auswahl bei Lebensmitteln bestimmen. Ziel war es, einen mul-
tidimensionalen Fragebogen zu entwickeln, der die unterschiedlichen Aspekte beriick-
sichtigen sollte, um so einer eingeschrankten Sichtweise auf die Lebensmittelauswahl
zu entgehen. Gemeinsam mit Ernahrungswissenschaftlerinnen und Gesundheits-
psychologlnnen entwickelten sie einen Fragebogen mit insgesamt 68 Items. Der
Fragebogen sollte die unterschiedlichen Motive erfassen, die bei der Lebensmittelaus-
wahl eine Rolle spielen kdnnten. Dabei griffen die Autorlnnen auf bereits bestehende
Studien zurtick. Neben dem Gesundheitsaspekt wurden unter anderem auch die sen-
sorischen Aspekte, Kosten, Bequemlichkeit beim Einkauf und soziale Aspekte
erfasst. Daruber hinaus wurden auch emotionale Komponenten, die Fahigkeit sich
zurtickhalten zu kdnnen und auch die soziale Erwinschtheit beim Lebensmittelkonsum

abgefragt. Einen weiteren Fragebogenblock bildete die Erfassung der soziodemo-
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grafischen Daten sowie das generelle Essverhalten. Insgesamt konnten 358 ausge-
fullte Fragebdgen fur die weitere Analyse herangezogen werden. Durch die Auswer-
tung der erfassten Daten konnte der Fragebogen auf insgesamt 36 Items reduziert
werden, die auf insgesamt neun Faktoren verdichtet wurden. Es waren dies die
Gesundheit, die Stimmungslage, die Nutzerfreundlichkeit, die sensorische Beschaffen-
heit, die natlrlichen Inhaltsstoffe, der Preis, die Gewichtskontrolle, die Bekanntheit und
ethische Aspekte, die bei der Lebensmittelauswahl eine Rolle spielten (Steptoe et al.,
1995, S. 275 ff).

In den Industrielandern ist impulsives Kaufverhalten Gegenstand umfangreicher Unter-
suchungen. Die Studie von Ekeng, Lifu und Asinya (2012, S. 569) wurde in Nigeria
durchgefuhrt, da am afrikanischen Kontinent derartige wissenschaftliche Forschungs-
projekte noch nicht so weit verbreitet sind. Die Autorlnnen untersuchten den Zusam-
menhang zwischen soziodemografischen Merkmalen und der Tendenz zu impulsivem
Kaufverhalten. An der Studie nahmen insgesamt 400 Teilnehmerinnen aus der Stadt
Calabar im Bundesstaat Cross River teil. Der Fragebogen erfasste die
soziodemografischen Daten der Teilnehmerinnen sowie sechs Fragen zum impulsiven
Kaufverhalten. Das monatliche Einkommen, das Alter sowie das Geschlecht der Teil-
nehmerinnen zeigten einen signifikanten Zusammenhang mit dem impulsiven Kauf-
verhalten. Je hoher das Einkommen, desto eher war die Tendenz, einen impulsiven
Kauf zu tatigen, gegeben. Altere Personen lieBen eine geringere Tendenz zu
impulsivem Kaufverhalten erkennen. Bei den Frauen war die Tendenz zu impulsivem
Kaufverhalten hoher als bei den Méannern. Bei der Schulbildung konnte hingegen kein
signifikanter Zusammenhang mit dem impulsiven Kaufverhalten aufgezeigt werden.
Auch wiesen unverheiratete Personen eher die Tendenz zu impulsivem Kaufverhalten
auf. Mit der Studie von Ekeng und Kolleginnen (2012, S. 579ff.) konnte dargelegt
werden, dass impulsives Kaufverhalten nicht nur in der westlichen Konsumwelt ein

Thema ist, sondern landertbergreifend aktuell ist.

Um das Impulskaufverhalten messen zu kdénnen, wurde von Verplanken und Herabadi
(2001) der Impulskauf Fragebogen (Impulse Buying Tendency Scale) entwickelt. Er
umfasst die kognitiven und affektiven Komponenten von Kaufentscheidungen. Die
kognitiven Komponenten erfassen zielgerichtete und bewusste Entscheidungen,
wohingegen die affektiven Komponenten Gefihle, Aufregung und Drangverhalten in
Bezug auf Einkaufsentscheidungen verzeichnen. Der so konzipierte Fragebogen wurde
mittels zweier Studien validiert. In der ersten Studie wurden die urspringlichen 52

Fragebogenitems einer Bewertung durch 106 Probandinnen auf einer siebenstufigen
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Skala unterzogen. Die Items sollten die Bedingungen und Konsequenzen von impulsi-
vem Kaufverhalten erschlie3en. Durch die Auswertung mittels statistischer Verfahren
konnten 20 Items isoliert werden, wobei jeweils zehn Items die kognitiven und zehn
Items die affektiven Komponenten von impulsivem Kaufverhalten erfassen. In einer
zweiten Studie wurde der Fragebogen validiert und die Items wurden mit dem Finf-
Faktoren-Modell der Personlichkeit verglichen, da die Autorinnen einen Zusammen-
hang zwischen Personlichkeitsfaktoren und impulsivem Kaufverhalten vermuteten. Es
zeigte sich ein positiver Zusammenhang zwischen dem Faktor Extraversion und
affektivem Kaufverhalten und ein negativer Zusammenhang zwischen Gewissenhaf-
tigkeit und affektivem Kaufverhalten (Silvera, Lavack & Kropp, 2008, S. 27; Bosnjak,
Bandl & Bratko, 2008, S. 429).

Aus dem Forschungsiiberblick kann abgeleitet werden, dass bei Entscheidungssituati-
onen im Lebensmittelkonsum viele Aspekte eine Rolle spielen und Personen meistens
nicht alle dieser Variablen im Moment der Auswahl fur ein Produkt bertcksichtigen
kénnen. Generell kann festgehalten werden, dass der Gesundheitsaspekt bei der
Erndhrung nur einen geringen Anteil bei der Entscheidung fur ein Produkt hat und im
Lebensmittelsektor eher impulsiv gekauft wird. Darlber hinaus ist auch die momentane
Verfassung von Personen dafiir ausschlaggebend, welche Produkte sie wahlen.

Eine andere Sichtweise auf den Konsum von gesunden Lebensmitteln wurde von
Aschemann und Hamm (2008) aufgezeigt. Sie stellen fest, dass die Lebensmittelin-
dustrie verstarkt auf Functional Food setzt und Gesundheits- und Wohlfuhlargumente
mehr und mehr auf den Produktverpackungen eingesetzt werden. Diese Kommunikati-
onsstrategie soll Konsumentinnen zum Kauf animieren. Das Anbringen von solchen
Werbeslogans auf Produkten ist jedoch durch die EU geregelt und unterliegt somit
Restriktionen. Die Autorinnen untersuchten, welche Faktoren das Kaufverhalten von
Lebensmittelprodukten beeinflusst, die mit unterschiedlichen Werbeslogans versehen

sind.

An dem Experiment, das per Video aufgezeichnet wurde und eine Verkaufssituation
simulieren sollte, nahmen 210 Probandinnen teil. Sie wurden gebeten, in einem
rotierten Auswahlverfahren jeweils ein Produkt auszuwéhlen und zu beurteilen. An
Produkten standen Erdbeerjoghurt, Fruchtmusli und Spaghetti zur Verfigung. Fur
jedes Produkt wurden drei Etiketten entworfen, die entweder die Nahrwerte oder den
Gesundheitsaspekt oder die Reduzierung von Gesundheitsrisiko zum Thema hatten.
Jeder/jedem der Teilnehmerinnen wurden finf Produkte pro Sorte vorgegeben, wobei

immer zwei Produkte mit einer der Etiketten versehen wurden. Die Etiketten und Pro-
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dukte wurden rotiert. Danach sollten die Teilnehmerlnnen in einem Fragebogen die
Produkte bewerten. Die Items beinhalteten Fragen zur Produktauswahl, zur Bewertung
des relativen Gesundheitswertes und der Wertigkeit des Werbeslogans (Aschemann &
Hamm, 2008, S. 3). Die Studie konnte aufzeigen, dass die Glaubwiirdigkeit der Werbe-
slogans eine Rolle fir die Auswahl von Lebensmittelprodukten hat. Dartber hinaus
wurde bei Produkten bei einem Werbeslogan zur Reduktion von Gesundheitsrisiken
angenommen, dass dies eher ein Werbegag sei. Generell wurden jene Personen, die
ohnehin mehr Wissen zur Produktinformation haben wollen, von den Werbeslogans

mehr angesprochen (Aschemann & Hamm, 2008, S. 6).

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass eine Fille von Produkten im Le-
bensmittelsektor angeboten werden, zum Zweck, die unterschiedlichen Bedurfnisse
der Konsumentinnen zu befriedigen. Die Studien zeigen zudem auf, dass gerade im
Lebensmittelbereich haufig impulsive Entscheidungen getatigt werden. Dariliber hinaus
wahlen Personen die Lebensmittel auch nach persénlichen Praferenzen und momen-
taner Verfassung aus und lassen Gesundheitsaspekte nur zum Teil in die Entschei-

dung einflieRen.

2.2.1 Affektive und kognitive Aspekte bei Konsumentscheidungen

Neben impulsivem Kaufverhalten und internalen sowie externalen Aspekten kénnten
auch Affekt und Kognition einen Einfluss auf Entscheidungen haben. Konsumentenfor-
schung wurde hauptsachlich mit dem Fokus auf kognitive Prozesse durchgefiihrt, die

affektive Komponente wurde dabei aber meist vernachlassigt.

Shiv und Fedorikhin (1999) jedoch beschéftigten sich mit dem Wechselspiel zwischen
affektiven und kognitiven Aspekten von Konsumentscheidungen. Als affektiv werden
dabei jene Prozesse verstanden, die sich direkt aus der Tatigkeit selbst ergeben und
schnell und unmittelbar ablaufen. Kognitive Prozesse hingegen beziehen sich auf die
bewusste Verarbeitung von Optionen und Handlungsalternativen. Ob affektive oder
kognitive Prozesse bei Entscheidungen angewandt werden, ist des Weiteren auch
abhangig von den verfigbaren Ressourcen einer Person. Die Verfligbarkeit von Pro-
zessressourcen im Sinne von Informationsverarbeitung ist somit ausschlaggebend fur
das Auftreten von Affektreaktionen und Kognition. Als Beispiel fur eine Affektreaktion

sei ein schneller Snack-Kauf kurz vor Abfahrt eines Zuges am Bahnhof genannt, ein
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Beispiel fur eine kognitive Entscheidung ware eine Menuauswahl in entspannter

Atmosphére in einem Restaurant.

Gemal dem affektiv-kognitiven Modell von Konsumentscheidungen kdnnen Affekt und
Kognition die gleiche Valenz besitzen oder aber entgegengesetzte Valenzen. Unter
Valenz ist die Wertigkeit einer Handlung zu verstehen. Wenn Affektreaktionen bei
limitierten Prozessressourcen Handlungstendenzen ausldsen und Kognitionen Hand-
lungstendenzen ausldsen, wenn ausreichend Prozessressourcen vorhanden sind und
beide Tendenzen in die gleiche Richtung gehen, ist ihre Auswirkung auf die Auswahl
wabhrscheinlich die gleiche. Dies ware dann der Fall, wenn sich eine Person unabhan-
gig von verfligbaren Prozessressourcen immer flr einen gesunden Apfel als Snack-
mahlzeit entscheiden wirde. Als Folge daraus ergibt sich, dass die Wahrscheinlichkeit,
eine Alternative mit intensiverem positivem (negativen) Affekt auszuwahlen, gleich oder
héher (niedriger) ist, wenn Prozessressourcen verfligbar sind, als wenn dies nicht der
Fall ist. Haben Affekt und Kognition entgegengesetzte Valenzen, agieren sie wahr-
scheinlich in entgegengesetzte Richtungen. Personen befinden sich dann in einem
Entscheidungsdilemma, weil zum einen auf eine Entscheidung affektiv gedrangt wirde,
zum anderen die Kognition eine Entscheidung aber ablehnt. Daher ist die Wahrschein-
lichkeit dafiir, dass bei verfligbaren Prozessressourcen eine Alternative mit intensive-
ren positiven (negativen) Affektreaktionen gewahlt wird, hoher, als wenn dies nicht der
Fall ist. Diese Situation wiirde dann eintreten, wenn eine Person sich bei geringen Pro-
zessressourcen flr einen ungesunden Snack, wie etwa einen Schokoladekuchen, bei
verfligbaren Prozessressourcen fir einen Apfel entscheiden wirde (Shiv & Fedorikhin,
1999, S. 280 ff.).

Gemal Rook (1987, zitiert in Shiv & Fedorikhin, 1999, S. 281) kommt es zu impulsi-
vem Verhalten, wenn Verbraucherlnnen einen spontanen positiven Affekt erleben,
sobald sie mit einem Produkt konfrontiert werden und dies in einem plétzlichen Drang
resultiert, das Produkt, das diese Affektreaktion ausgeldst hat, auszuwahlen. Impulsi-
ves Verhalten wird auch oft mit negativen Konsequenzen fur die Entscheiderlnnen
assoziiert. Im Vergleich zu Affektreaktionen mit positiver Valenz haben Kognitionen im
Zusammenhang mit impulsivem Verhalten eher eine negative Valenz. Weitere
Faktoren, die eine Entscheidung beeinflussen, beziehen sich auf die Art der Prasenta-
tion der Alternativen sowie die Personlichkeit der Konsumentinnen. Reale Darbietun-
gen haben im Gegensatz zu bildlichen Darstellungen einen starken Einfluss auf die
Entscheidung fur ein Produkt und Personen, die generell Gberlegter handeln als impul-

sive Personlichkeiten, entscheiden sich weniger oft im Affekt fir ein Produkt.
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In Experimenten konnten Shiv und Fedorikhin (1999) zeigen, dass Prozessverarbei-
tungskapazitat und Présentationsmodus einen Einfluss auf die Entscheidung von
Alternativen haben konnen. Im ersten Experiment wurde untersucht, welche spontanen
Affektreaktionen bei hohen oder niedrigen verfigbaren Prozessressourcen ausgeldst
werden und welche Rolle die Art der Préasentation auf diese Effekte hat. Die
Probandinnen wurden in insgesamt vier Gruppen geteilt. Eine Einteilung erfolgte in
Bezug auf die Prozessverarbeitungsressourcen, indem eine Gruppe angewiesen wur-
de, sich eine siebenstellige Zahl zu merken. So wurden niedrige Prozessverarbeitungs-
ressourcen simuliert. Die andere Gruppe sollte sich eine zweistellige Zahl merken, um
hohe Prozessressourcen verfligbar zu halten. Danach wurden die Probandinnen der
jeweiligen Gruppe in einen anderen Raum gefuhrt und jeweils einzeln mit zwei Arten
von Snacks in Form von Schokoladekuchen und Fruchtsalat als Auswahl konfrontiert.
Bei der Auswahl wurden die Gruppen nochmals gesplittet und die Présentation der
Snacks wurde einmal real und einmal visuell dargeboten (Shiv & Fedorikhin, 1999, S.
282 ff.).

Die Ergebnisse zeigten, dass die Auswahl vom Level der vorhandenen Prozess-
verarbeitungsressourcen und von der Art der Prasentation abhangig war. Die Auswabhl
von Schokoladekuchen war hoher, wenn die kognitiven Fahigkeiten durch das Merken
der siebenstelligen Nummer begrenzt waren. Dies allerdings nur, wenn reale Alternati-
ven prasentiert wurden. Die Tendenz zum Schokoladekuchen war auch bei der Gruppe
mit niedrigen Prozessverarbeitungsressourcen ricklaufig, wenn nur Fotos gezeigt
wurden. Bei der Prasentation der realen Alternativen gab es einen starkeren Einfluss
des Affekts auf die Entscheidung als bei den Fotos. Bei beiden Gruppen, sowohl mit
hoher als auch niedriger Verfligbarkeit von Prozessverarbeitungsressourcen, war der
Affekt zum Schokoladekuchen hoher, wenn es sich um das reale Produkt handelte.
Aber jener Gruppe, die sich nur eine zweistellige Nummer merken sollte, war es auf
Grund hoherer verflgbarer Prozessverarbeitungsressourcen maglich, einer affektiven
Entscheidung entgegenzuwirken (Shiv & Fedorikhin, 1999, S. 283 f.). Darliber hinaus
wurden die Probandinnen danach befragt, welche Gedanken ihnen wéahrend der
Entscheidungsphase durch den Kopf gingen und sie wurden gebeten, ihre Motivation
fur die Entscheidung anhand von Aussagen zu bewerten. So wurden sie zum Beispiel
gebeten, folgende Aussage auf einer siebenstufigen Skala zu bewerten: ,Meine finale
Entscheidung fir einen Snack war eine Kopfentscheidung oder eine Herz-
entscheidung“. Damit versuchten die Autorlnnen zu erfassen, ob eher kognitive oder
affektive Aspekte in der jeweiligen Versuchssituation ausschlaggebend fir die Ent-

scheidungen waren und ob dies in Zusammenhang mit héheren oder niedrigen
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Prozessverarbeitungskapazitaten gebracht werden kann (Shiv & Fedorikhin, 1999, S.
283). Das Experiment zeigte, dass die Probandinnen bei niedriger Prozessverarbei-
tungskapazitat eher den Schokoladekuchen wéahlten unter der Bedingung, dass ein
realer Kuchen gezeigt wurde und auch der Impulsivitéatslevel der Probandinnen hoch
war. Im Gegensatz dazu hatte eine unterschiedliche Prozessverarbeitungskapazitét
keinen Einfluss auf die Auswahl bei einer bildhaften Darstellung der Auswahlalter-
nativen in Verbindung mit einem niedrigen Impulsivitéatslevel der Probandinnen (Shiv &
Fedorikhin, 1999, S. 288).

Geringe Prozessverarbeitungsressourcen kénnten zu affektiven Entscheidungen und
somit zu Impulskaufen verleiten. Gemafl dem Belohnungsaufschub-Paradigma kann
also angenommen werden, dass sich gebundene Prozessverarbeitungsressourcen
negativ auf die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub auswirken kénnen. Gerade bei
Konsumentscheidungen im Nahrungsmittelbereich spielt diese Erkenntnis eine gewich-
tige Rolle. So kdnnten zum Beispiel vielbeschaftigte Personen eher zu ungesunden
Lebensmitteln greifen, wie etwa zu Fast-Food-Produkten. Diese sind schnell verfligbar

und kdnnen unkompliziert konsumiert werden.

Dass Fast Food zu Ungeduld fihren kann und in weiterer Folge auch affektive Hand-
lungen auslésen konnte, haben Zhong und DeVoe (2010) im Rahmen von Experimen-
ten untersucht. Sie wendeten in diesen Experimenten das Priming als Grundlage. Pri-
ming Experimente ermdglichen es zu untersuchen, ob bei der Vorgabe eines Reizes
(primes) die Verarbeitung eines nachfolgenden Reizes beeinflusst wird (Batinic & Ap-
pel, 2008, S. 304). Grundsatzlich ermdglicht ein Fast-Food-Konsum eine schnelle Be-
durfnisbefriedigung, wenn Personen hungrig sind. Diese Art der Nahrungsaufnahme
erma@glicht es, sich unmittelbar nach dem Essen anderen Dingen zuwenden zu kénnen.
Fast Food reprasentiert die heutige Kultur, die viel Wert auf Zeiteffizienz und unmittel-
bare Bedurfnisbefriedigung legt (Zhong & DeVoe, 2010, S. 619). In drei Experimenten
konnten die Autorlnnen zeigen, dass zwischen Fast Food und Ungeduld ein Zusam-
menhang besteht. Im ersten Experiment nahmen die Teilnehmerlnnen an einem
computerbasierten Sprach- und Lese-Test teil. Sie wurden instruiert, sich auf die Auf-
gaben zu konzentrieren, und die blinkenden Felder in der Bildschirmecke zu ignorieren.
Die Teilnehmerlnnen wurden in zwei Gruppen geteilt. Bei der Kontrollgruppe wurden in
der Bildschirmecke nur leere blinkende Felder gezeigt. Bei der Versuchsgruppe
wurden Logos von renommierten Fast-Food-Ketten eingeblendet, jedoch so schnell,
dass diese nicht wahrgenommen werden konnten. Es zeigte sich, dass die Teilnehme-

rinnen der Versuchsgruppe eine héhere Lesegeschwindigkeit aufwiesen als jene der
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Kontrollgruppe obwohl sie sich nicht an die eingeblendeten Logos erinnern

konnten.

Im zweiten Experiment wurde untersucht ob Fast Food einen Einfluss auf zeitsparende
Produkte hat. Den Teilnehmerlinnen wurden paarweise Produkte vorgelegt, wobei sie
diese Produkte auf einer flnfstufigen Skala beurteilen sollten, wie zeitsparend diese
Produkte sind. Es war dies zum Beispiel ein 2-in-1 Shampoo im Vergleich zu einem
normalen Shampoo. Die Teilnehmerlnnen wurden in zwei Gruppen eingeteilt. Die eine
Gruppe wurde gebeten, sich an den letzten Besuch in einem Fast Food Restaurant zu
erinnern, die Kontrollgruppe wurde gebeten, sich an den letzten Besuch in einem
Lebensmittelgeschaft zu erinnern. Es zeigte sich, dass jene Gruppe, die mit der Erinne-
rung an Fast Food geprimet wurde, eher die zeitsparenden Produkte auswahlte, als die
Kontrollgruppe. Die Ergebnisse der Studie konnten dahingehend interpretiert
werden, dass Personen, die an Fast Food denken, eher ungeduldig sind und darin
bestarkt werden, Aufgaben eher schnell abzuschlieBen (Zhong & DeVoe, 2010, S.
621).

Im dritten Experiment untersuchten die Autorinnen, ob die Darstellung von Fast Food
in Form von Firmenlogos einen Einfluss auf die 6konomischen Entscheidungen von
Personen hat. Die Teilnehmerinnen wurden im ersten Schritt gebeten, die Asthetik von
vier Firmenlogos zu beurteilen. In den Versuchsgruppen waren zwei der Logos von
renommierten Fast-Food-Ketten, in der Kontrollgruppe wurden die Logos dieser Fast-
Food-Ketten durch Logos von ginstigen Restaurants getauscht. Danach wurden den
Teilnehmerinnen Auswahloptionen vorgegeben, um ihre Sparneigung zu erfassen. So
wurde zum Beispiel erfasst, ob ihnen 3 $ heute lieber wéren als 3,50 $ in einer Woche.
Die Auswertung der Ergebnisse zeigte, dass jene Teilnehmerinnen der Versuchs-
gruppe, die mit Fast Food Logos konfrontiert waren, eher dazu tendierten, die kleinere
sofortige Summe zu wahlen, als die héhere Summe, die in einer Woche erfolgen
wilrde (Zhong & DeVoe, 2010, S. 621).

In Bezug auf die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub bei Konsumentscheidungen im
Lebensmittelbereich kann die Studie dahingehend interpretiert werden, dass Fast-
Food-Konsum unsere Geduld in anderen Lebensbereichen beeinflussen kann und
zwar dahingehend, dass eine sofortige Bedurfnisbefriedigung eher préferiert wird. Ein
vermehrter Fast-Food-Konsum kénnte die affektive Komponente in unseren Entschei-

dungen bestéarken.
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2.2.2 Der soziobkonomische Status und impulsives Konsumverhalten

Die Art des Lebensmittelkonsums ist von vielen Kriterien abhangig. Keane und Willetts
(1994) identifizieren in ihrem Artikel mehrere Faktoren, die eine Lebensmittelauswabhl
beeinflussen. Sie argumentieren, dass die Auswahl des Essens mehr beinhaltet als
den reinen Nahrwert. Materielle Aspekte wie das verfligbare Haushaltseinkommen
oder Geldknappheit am Monatsende spielen dabei eine Rolle. Eine weitere Determi-
nante bei Konsumentscheidungen ist der soziale Einfluss. Der Lebensmittelkonsum ist
gepragt von regionaler Herkunft. Darauf begrinden sich auch die traditionellen
Gerichte eines Landes (Keane & Willetts, 1994, S. 15).

Daruber hinaus wird durch den Erndhrungsstil auch eine soziale ldentitéat reprasentiert.
Vegetarierlnnen beispielsweise demonstrieren mit inrem fleischlosen Essen eine mora-
lische und politische Haltung, junge Madchen wollen durch Verzicht auf Essen dem
Schonheitsideal entsprechen. Jugendliche, die in Fast-Food-Restaurants einen schnel-
len Snack konsumieren, demonstrieren in ihrer Bezugsgruppe damit auch die wach-
sende Unabhangigkeit vom Elternhaus. Dies impliziert, dass dem Lebensmittelkonsum
eine enorme wirtschaftliche Rolle zukommt, die durch das Marketing entsprechend
gestuitzt und gefordert wird (Keane & Willetts, 1994, S. 16). Es ist daher anzunehmen,
dass die Art der Ernahrung eine bedeutsame Rolle in Bezug auf den sozialen Status
und die soziale ldentitat einer Person spielen kann. In sozial niedrigen Schichten kann

sich dies jedoch negativ auswirken.

Pampel, Krueger und Denney (2010) fassten in ihrem Literaturiberblick die For-
schungsergebnisse aktueller Studien zum Missverhéltnis zwischen soziotkonomi-
schem Status und Gesundheitsverhalten zusammen. Einige Aspekte werden hier im
Uberblick kurz prasentiert. Zum einen leiden soziale Randschichten haufiger an chroni-
schem Stress. Sie missen dem permanenten Druck standhalten, genug Geld zu ver-
dienen und machen sich Uber die Zukunft oft mehr Sorgen. Mit dem geringeren Ein-
kommen sinkt auch die Bereitschaft, mehr in eine gesunde Ernéhrung zu investieren.
Darluber hinaus haben untere soziale Randschichten oft nicht den Zugang zu adaqua-
ten Informationen Uber Gesundheitsrisiken, was wiederum durch den Bildungsstatus
beeinflusst wird. Da viele UnterstiitzungsmalRnahmen zur gesiinderen Lebensfihrung
auch mit Ausgaben verbunden sind, bleiben diese den unteren sozialen Randschichten
oft verwehrt. Sie kénnen sich etwa die Kosten flir einen Beitritt in ein Fitnessstudio oder
eine Ernahrungsberatung nicht leisten. Die Autorinnen zeigen auch auf, dass in sich

geschlossene soziale Gruppen beispielsweise in eigenen Stadtvierteln leben und somit
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die Gemeinschaft einen groRen Einfluss auf das Verhalten der Einzelnen hat. (Pampel
et al., 2010, S. 352 ff.).

Ganz allgemein ist festzuhalten, dass impulsives Konsumverhalten nicht generell mit
negativem Konsum in Zusammenhang gebracht werden kann. Der Drang, sich unmit-
telbar fur ein Produkt zu entscheiden, wird meist durch den visuellen Kontakt mit dem
Produkt ausgeltst (Rook, 1987, S. 193). Duarte und Kolleginnen (2013, S. 1249) konn-
ten zeigen, dass es keinen einheitlichen Konsumentinnen-Typus gibt und der sozio-
okonomische Status nur teilweise dariber Aufschluss gibt, ob und wie intensiv bei-

spielsweise Take-Away Essen konsumiert wird.

Miura, Giskes und Turrell (2012) fuhrten zu dieser Thematik eine Fragebogenstudie in
Australien durch. Es wurden 1.500 randomisiert ausgewahlte Teilnehmerinnen mit ei-
nem postalischen Fragebogen inklusive eines Rickantwortkuverts kontaktiert. Die
Teilnehmerlnnen beantworteten Fragen zur Haufigkeit des Snack-Konsums sowie Fra-
gen zu generellen Konsummustern. Dabei wurden den Teilnehmerlnnen 22 unter-
schiedliche Snacks vorgegeben, die als gesund oder ungesund klassifiziert waren.
Daruiber hinaus wurden die soziodemografischen Daten erfasst. Die Auswertung
ergab, dass mehr als ein Drittel der Befragten mindestens vier Mal oder 6&fter pro
Monat Take-Away Essen konsumiert. Auch konnte die Studie zeigen, dass Personen
mit geringerem Bildungsstatus eher zu ungesunden Snacks tendieren. Das Haushalts-
einkommen hatte hingegen keinen Einfluss auf die generelle Konsumhé&ufigkeit von
Take-Away Essen (Miura et al., 2012, S. 220 f.).

Wood (1998, S. 296) beschreibt in seinem Forschungsartikel die Tendenz der Konsu-
mentinnen weg von zukunftsorientierten Handlungen, hin zu einer Jetztzeit-orientierten
Haltung in Bezug auf Konsumentscheidungen. Dabei wird das impulsive Kaufverhalten
differenziert betrachtet. Wood (1998, S. 299 f.) unterscheidet zwischen akratischem
Impulskauf und zwanghaftem Impulskauf. Als akratischer Impulskauf ist jenes Kaufver-
halten definiert, das ungeplant mit geringer Uberlegung in einer momentanen Gefiihls-
verfassung durchgefiihrt wird und das zu keinerlei weiterer Verpflichtung fihrt. Eine
Person geht beispielsweise einkaufen, um ein fehlendes Produkt zu erstehen, und
sieht ein anderes Produkt, das sie weder bendtigt und sich eventuell auch nicht leisten
kann, und kauft es trotzdem. Unter zwanghaftem Impulskauf definiert Wood (1998, S.
300) einen wiederkehrenden unkontrollierten Drang, ein Produkt zu kaufen oder zu
konsumieren, obwohl sich dies in negativen Konsequenzen fir die Person nieder-

schlagt.
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Aufbauend auf einem Literaturiiberblick zur Forschung in Bezug auf den soziotkono-
mischen Status, die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub und das impulsive Kaufverhal-
ten hat Wood (1998, S. 308 ff.) in einer Studie versucht, die Zusammenh&nge neuer-
lich zu Uberprifen und die Ergebnisse zu verdichten. Die Daten wurden im Rahmen
einer in Amerika durchgefihrten Telefonstudie unter Erwachsenen erhoben. Die 67
Iltems der Befragung beinhalteten unter anderem Aspekte zum Konsumverhalten,
Einkaufsverhalten bei Bekleidung und Lebensstilfragen. Um das akratische impulsive
Einkaufsverhalten zu erfassen, wurden aus der Befragung einige Items zusammenge-
fasst, so beispielsweise die Aussage ,Manche Personen geben an, dass sie sich beim
Shoppen Dinge kaufen, die sie gar nicht bendtigen. Sie kdnnen ihre Konsumbedurfnis-
se nicht kontrollieren. Trifft das auf Sie zu?”. Des Weiteren wurden fur die Auswertung
das Alter, das Einkommen sowie die Schulbildung herangezogen. Ein Grof3teil der
Teilnehmerlnnen gab an, nie Impulskaufe zu tatigen (72,2 %). Jene 3,1 % der Befrag-
ten, die angaben, haufig Impulskaufe zu tatigen, wurden von der weiteren Analyse
ausgeschlossen, da anzunehmen war, dass diese Personen der Kategorie der zwang-
haften Impulskéufe zuzuordnen sind. Die restlichen 25 % gaben an, ab und zu Impuls-
kaufe zu tatigen.

Die weiterfihrenden Analysen zeigten, dass kein signifikanter Zusammenhang zwi-
schen dem Einkommen und impulsivem Kaufverhalten besteht. Bei den Variablen des
Alters, Geschlechts und der Schulbildung konnte jedoch ein Zusammenhang zum im-
pulsiven Kaufverhalten nachgewiesen werden. Das impulsive Kaufverhalten sinkt mit
dem Alter und mit einer steigenden Schulbildung. Bei Frauen ist die Tendenz zu impul-
sivem Kaufverhalten hoher als bei Mannern (Wood, 1998, S. 312).

Einen weiteren Gesichtspunkt im Zusammenhang mit Konsumverhalten im Lebens-
mittelbereich stellt auch die individuelle Selbstwahrnehmung dar. Die Autorinnen
Paeratakul, White, Williamson, Ryan und Bray (2002) untersuchten den Zusammen-
hang zwischen Geschlecht, ethnischer Zugehdrigkeit, soziobkonomischem Status und
BMI-Wert in Relation zur Selbstwahrnehmung von Ubergewicht. Dabei wurden im Zeit-
raum von zwei Jahren Erwachsene zu ihren Essgewohnheiten sowie zu ihren Kennt-
nissen Uber Gesundheit und Ernahrung befragt. Es wird angenommen, dass der sozio-
Okonomische Status die Selbstwahrnehmung des eigenen Kdorpergewichts beeinflusst
und dass es Unterschiede zwischen Mannern und Frauen in der Selbstwahrnehmung
des eigenen Korpergewichts gibt. Fur diese Studie wurden mehrere tausend amerika-
nische Teilnehmerinnen ab einem Alter von 20 Jahren ausgewahlt. Die Datensatze

konnten der von 1994 bis 1996 in Amerika durchgefihrten Befragung zu den Ernah-
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rungsgewohnheiten und der Befragung zur Erndhrung und Gesundheit enthnommen
werden (Paeratakul et al., 2002, S. 346). Die Teilnehmerinnen wurden in drei ethnische
Gruppen eingeteilt. Es waren dies die Lateinamerikanerlnnen, die Amerikanerlnnen mit
weil3er Hautfarbe und die Amerikanerinnen mit schwarzer Hautfarbe. Andere ethnische
Gruppen waren unterreprasentiert und wurden deshalb in die Analyse nicht mit einbe-
zogen. Zur Analyse herangezogen wurden die Fragen zur Selbstwahrnehmung des
Korpergewichts, die KérpergréRe, das Gewicht, das Einkommen und die Schulbildung,
darliber hinaus noch das Alter, das Geschlecht und die ethnische Zugehoérigkeit.
Mittels Kérpergewicht und Korpergrof3e wurde der BMI-Wert ermittelt und dieser in die

drei Gruppen Normalgewicht, Ubergewicht und Fettleibigkeit eingeteilt.

Die Ergebnisse zeigten, dass 47 % der Befragten angegeben hatten Ubergewichtig zu
sein. Die Selbstwahrnehmung zum Ubergewicht war bei Frauen signifikant hoher als
bei Mannern. Das selbstwahrgenommene Ubergewicht war bei Amerikanerlnnen mit
weiller Hautfarbe héher, sowohl im Vergleich zu den Amerikanerlnnen mit schwarzer
Hautfarbe als auch zu den Lateinamerikanerinnen. Der Anteil von selbstwahr-
genommenem Ubergewicht war bei jenen Teilnehmerinnen hoher, die Gber ein héhe-
res Einkommen verfugten. Der Zusammenhang zwischen der Selbstwahrnehmung des
Korpergewichts und der Schulbildung war statistisch nicht signifikant (Paeratakul et al.,
2002, S. 347). Kritisch bemerken die Autorinnen an, dass bei der Studie die Teil-
nehmerinnen gebeten wurden, diese personlichen Daten ohne Uberprifungsmaglich-
keit bekannt zu geben und daher verfalschte Antworttendenzen mdglich gemacht
werden (Paeratakul et al., 2002, S. 349). Auf Grund der grof3en Stichprobe kann
jedoch angenommen werden, dass die Selbstwahrnehmung vom sozialen Umfeld ab-

hangig ist und auch von diesem beeinflusst wird.

Mit zunehmendem Alter erhéht sich unser Erfahrungswert und mehr Wissen manifes-
tiert sich oft auch in gedndertem Verhalten. Dave, An, Jeffery und Ahluwalia (2009)
untersuchten an erwachsenen Teilnehmerinnen, ob es einen Zusammenhang
zwischen der Einstellung von Erwachsenen zu Fast Food und der Konsumhaufigkeit
von Fast Food gibt. Im Rahmen einer Telefonstudie wurden 1.033 Einwohnerlnnen
Uber 18 Jahre von Minnesota nach ihren Essgewohnheiten au3er Haus befragt. Bedin-
gung fur die Studie war, dass die Teilnehmerinnen mindestens einmal in der letzten
Woche in einem Fast Food Restaurant gegessen hatten. Erfasst wurden die soziode-
mografischen Daten, die Haufigkeit des Fast-Food-Konsums sowie die generelle Ein-
stellung zum Fast Food. Insgesamt konnten die Daten von 530 Teilnehmerlinnen fur die

Auswertung herangezogen werden (Dave et al., 2009, S. 1165). Die Ergebnisse legten
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dar, dass mit zunehmendem Alter die H&aufigkeit des Fast-Food-Konsums abnahm.
Des Weiteren konnte ermittelt werden, dass unverheiratete Personen eher dazu ten-
dierten, haufiger Fast Food zu essen. Teilnehmerinnen mit einer h6heren Schulbildung
nahmen Fast Food als ungestinder wahr. Es konnte auch gezeigt werden, dass bei
einer hoheren Anzahl von Personen im Haushalt, speziell wenn Kinder anwesend wa-
ren, das Essen von Fast Food als sozial und lustig empfunden wurde. Besonders un-
terstreichen die Autorinnen, dass die Unlust am Kochen ein signifikanter Aspekt war,
Fast Food als bequeme Alternative beim Lebensmittelkonsum zu bevorzugen (Dave et
al., 2009, S. 1166 f.).

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass der soziobkonomische Status ei-
nen Einfluss auf das Konsumverhalten hat. Personen mit geringerem Einkommen ten-
dieren eher zu einem ungesunden Erndhrungsstil. Mit zunehmendem Alter werden die
Konsumentscheidungen eher kognitiv getroffen. Dartber hinaus unterscheiden sich
Personen unterschiedlicher Herkunft beziiglich der Selbstwahrnehmung bei ihrem Kér-

pergewicht.

Die Fille der Studien zum Thema soziodemografischer Status und impulsives Kauf-
verhalten legt die Vermutung nahe, das besonders das Umfeld und auch die personli-
che Entwicklung einen unmittelbaren Einfluss auf das Konsumverhalten hat. Im Ver-
gleich zu den Ausfiihrungen zum Thema Belohnungsaufschub und den Ausfiihrungen
zur Erndhrung und impulsivem Kaufverhalten ist zu erkennen, dass es offensichtlich
Interdependenzen gibt. Im folgenden Kapital werden aus den vorgestellten Theorien
die Forschungsfragen und Hypothesen abgeleitet, die im Rahmen dieser Arbeit unter-

sucht werden sollen.

3 Empirischer Teil

3.1 Hypothesen

Das Belohnungsaufschub-Paradigma mit seinen Folgestudien erklart primér die Aus-
wirkungen auf soziale Kompetenz, Erfolg und Intelligenz zu einem spateren Zeitpunkt
(Metcalfe & Mischel, 1999; Mischel et al., 1988). Die Zusammenhange von Beloh-
nungsaufschub und Konsumentscheidungen, im Speziellen bei der Ernahrung, sind

jedoch noch nicht intensiv erforscht. Die vorliegende Arbeit stellt den Versuch dar, ei-
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nen Beitrag in diesem Feld zu leisten und diese Licke ein Stick weit zu schlie3en. Aus
den bereits vorliegenden, hier auszugsweise prasentierten Erkenntnissen der Literatur

und Forschung leiten sich demnach folgende Fragestellungen ab.

e Bestehen Zusammenhange zwischen affektiven und kognitiven Komponenten
bei Konsumentscheidungen beim Lebensmitteleinkauf und der Fahigkeit zum

Belohnungsaufschub (delay of gratification)?

¢ Wie wirkt sich die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub (delay of gratification) auf

die Entscheidungen beim Lebensmittelkauf aus?

Aus der bestehenden Literatur und Forschungsergebnissen kénnen fir diese empiri-

sche Studie die nachstehenden Hypothesen abgeleitet werden.

Gemal} der Studie von Duarte und Kolleginnen (2013) kann angenommen werden,
dass bei impulsiven Kaufentscheidungen eher ungesunde Lebensmittel gewahlt wer-
den als gesunde Lebensmittel. Auch die Autoren Shiv und Fedorikhin (1999) beschaf-
tigten sich mit Konsumentscheidungen, jedoch unter dem Aspekt des Wechselspiels
zwischen affektiven und kognitiven Aspekten. Affektive Entscheidungsprozesse laufen
schnell und unmittelbar ab. Bei kognitiven Entscheidungsprozessen hingegen werden
Handlungsalternativen bewusst tGberprift und evaluiert, bevor eine Entscheidung ge-
fallt wird. Daher kann auch hier angenommen werden, dass Personen bei kognitiven
und weniger impulsiven sowie affektiven Konsumentscheidungen eher zu gesuinderen

Lebensmitteln tendieren.

H1l: Je weniger impulsiv und je mehr kognitiv Konsumentscheidungen getroffen

werden, desto gesinder fallt die Auswahl der Lebensmittel aus.

Der gesunde und nachhaltige Lebensmittelkonsum betrifft meist jene Kaufentschei-
dungen, die weitgehend nicht impulsiv getatigt werden. Gemalf einer Studie zum Er-
nahrungsverhalten von Erwachsenen (Dave et al., 2009) nimmt der Anteil des Fast-
Food- und Snackkonsums mit zunehmendem Alter ab. Silvera und Kolleginnen (2008)
konnten in ihrer Studie Uber die Einflussvariablen auf den Impulskauf aufzeigen, dass
zwischen dem Alter der Probandinnen und der affektiven Skala des verwendeten
Fragebogens ein negativer Zusammenhang bestand. Daruber hinaus verleiten geman

Shiv und Fedorikhin (1999) geringe Prozessverarbeitungsressourcen zu affektiven
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Entscheidungen und somit zu Impulskaufen. Es kann angenommen werden, dass mit
zunehmendem Alter und ausreichender Prozessverarbeitungskapazitat eher kognitive
Konsumentscheidungen getroffen werden. Das Alter von Personen beeinflusst als
Moderator die Konsumentscheidungen. Daraus leitet sich die nachstehende Hypothese
ab.

H2: Je hoher die Prozessverarbeitungskapazitat, desto weniger impulsive und un-
gesunde Konsumentscheidungen werden von dlteren aber nicht von jingeren

Personen gefallt.

Shiv und Fedorikhin (1999) konnten in ihrer Studie zeigen, dass eine beschrankte Pro-
zessverarbeitungskapazitat zu einer ungesinderen Wahl im Rahmen eines Entschei-
dungsprozesses bei der Auswahl von Snacks fiihrt. Metcalfe und Mischel (1999) defi-
nierten mit dem 2-System-Modell der Informationsverarbeitung zwei Systeme, die int-
rapersonell bei Entscheidungssituationen wirksam werden. Das Hot System als schnel-
les, emotionales System und das Cool System als kognitives, komplexes System.
Auch Shiv und Fedorikhin (1999) beschaftigten sich mit dem Wechselspiel zwischen
affektiven und kognitiven Aspekten von Konsumentscheidungen. Kognitive Informati-
onsverarbeitung sollte demnach zu einer héheren Fahigkeit zum Belohnungsaufschub
fuhren. Daher kann angenommen werden, dass beim Kauf von Lebensmitteln kognitive

und affektive Aspekte im Entscheidungsprozess relevant sind.

H3:  Personen mit héherer Prozessverarbeitungskapazitéat entscheiden sich eher fur
gesundere Lebensmittel als Personen mit niedriger Prozessverarbeitungskapa-

zitat.

Studien zum Zusammenhang des BMI-Wertes und der Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub haben gezeigt, dass die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Kindesalter zu
einem geringeren BMI-Wert im Erwachsenenalter filhren kann (Schlam et al., 2013;
Seeyave et al., 2009). Fiur diese Studie lasst sich ableiten, dass die Fahigkeit zum Be-
lohnungsaufschub im Kindesalter einen Einfluss auf die Hohe des BMI-Wertes hat. Die
Ergebnisse des Mittelwertvergleichs der BMI-Messungen wurden in einen zu geringen,
einen normalen und einen zu hohen BMI eingeteilt. Es wird angenommen, dass sich
Personen mit einem moderaten BMI-Wert auch gesiinder ernahren als Personen mit
einem zu geringen oder einem zu hohen BMI-Wert. Aus dieser Erkenntnis lasst sich

die folgende Hypothese ableiten.
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H4:  Je hoher die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Bereich Lebensmittel und

Geld ausgepragt ist, desto moderater ist der BMI.

Aus den Untersuchungsergebnissen von Schneider und Lysgaard (1953) sowie Straus
(1962) konnte kein merklicher Zusammenhang zwischen sozio6konomischem Status
und der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub aufgezeigt werden. Die Studie von Miura
und Kolleglnnen (2012) konnte den Zusammenhang zwischen sozio6konomischem
Status und Take-Away Essen im Sinne von impulsivem Konsumverhalten auch nur
zum Teil erklaren. Jedoch wird angenommen, dass ein hdherer soziobkonomischer
Status einen positiven Einfluss auf die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub hat. Die

Forschungsergebnisse sollen mit folgender Hypothese nochmals geprift werden.

H5:  Je hoher die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Bereich Lebensmittel und

Geld ausgepragt ist, desto hdher ist der soziobkonomische Status.

Um die Hypothesen zu priifen werden nun die einzelnen Elemente des verwendeten

Materials der Reihe nach vorgestellt und erlautert.

3.2 Material/lnstrumente

Die umfangreichen Studien zum Belohnungsaufschub-Paradigma und Konsument-
scheidungen ermdglichen einen quantitativen Ansatz, um die Forschungsfragen und
Hypothesen zu untersuchen. Fir die Befragung wurde ein Fragebogen konstruiert.
Dieser beinhaltet sowohl Elemente aus bestehenden und bereits getesteten Frage-
bdgen als auch selbst konstruierte Fragen, die fir die Beantwortung der Forschungs-
fragen als notwendig erachtet werden. Der Vorteil der Verwendung von bestehenden

Fragebdgen liegt in der bereits Uberpriuften Qualitat hinsichtlich der Gitekriterien.

Im Einleitungstext des Fragebogens wurden die Teilnehmerinnen daruber informiert,
dass im Rahmen der wissenschaftlichen Masterarbeit das Entscheidungsverhalten von
Konsumentlnnen im Lebensmittelbereich untersucht werden soll. Die Befragung wurde
mit etwa zehn Minuten Dauer anberaumt und die Anonymitét der Angaben zugesichert.
Fur eventuelle Ruckfragen wurde eine E-Mail-Adresse als Kontaktmoglichkeit zur Ver-

flgung gestellt.
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Der Fragebogen besteht aus insgesamt 53 Items. Basierend auf den Forschungsfra-
gen und Hypothesen sollen die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub, kognitive und
affektive Kaufentscheidungen sowie Konsumentscheidungen mit unterschiedlicher
Prozessverarbeitungskapazitat erfasst werden. Dariiber hinaus sind persénliche Daten
uber die Soziodemografie, das Einkaufverhalten sowie die Kdrpergré3e und das
Gewicht relevant. Im nachsten Schritt werden analog zum Fragebogen die einzelnen

Komponenten dargestellt.

Im ersten Fragebogenblock werden mittels des bereits existierenden Delaying Gratifi-
cation Inventory von Hoerger und Kolleginnen (2011) das Ausmal des Belohnungs-
aufschubs in den Bereichen Lebensmittel und Geld ermittelt. Der urspringliche
Delaying Gratification Inventory umfasste insgesamt 35 Items, welche fiinf Dimensio-
nen in Bezug auf die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub abfragen. Es sind dies die
Dimensionen Lebensmittel, kdrperliche Vergniigen, soziale Interaktion, Geld und Leis-
tungsorientiertheit. Aus diesem bestehenden Delaying Gratification Inventory wurden
die sieben Items aus dem Bereich Lebensmittel (DF01_01-DF01 07) und die sieben
Items aus dem Bereich Geld (DM01_01-DMO01_07) fur den Fragebogen Gibernommen.
Die Fragen wurden aus der englischen in die deutsche Sprache Ubersetzt. Der
urspriingliche Fragebogen war in einem fiinfstufigen Antwortformat vorgegeben. Die
Beantwortung erfolgt auf einer siebenstufigen Skala mit den Auspragungen 1 ,trifft gar

nicht zu“ bis 7 ,trifft sehr zu“.

Den néchsten Block bilden insgesamt 20 Fragen. Basis hierfur war die ebenfalls schon
bestehende Verplankens Impulse Buying Tendency Scale (Verplanken & Herabadi,
2001), die mit insgesamt 20 Items sowohl kognitive (IC01_01-IC01_10) als auch affek-
tive (IAO1_01-IA01_10) Aspekte des Kaufverhaltens erfassen soll. So wurde zum
Beispiel fur die Erfassung eines kognitiven Aspekts das Item mit der Aussage ,Ich kau-
fe nur Dinge, die ich wirklich bendtige.“ (IC01_05) eingesetzt. Um die affektiven Aspek-
te des Kaufverhaltens zu erfassen wurde zum Beispiel das Item mit der Aussage
~WVenn ich etwas Neues sehe, dann mdchte ich dieses Produkt kaufen.“ (IA01_08)
eingesetzt. Das Antwortformat fir die Items zur Erfassung der kognitiven und affektiven
Aspekte des Konsumverhaltens war siebenstufig vorgegeben, mit den Auspragungen
1 ,trifft gar nicht zu“ bis 7 ,trifft sehr zu“. Die urspringlich englischsprachigen Items

wurden wieder in die deutsche Sprache Ubersetzt.

Um die Konsumentscheidungen im Lebensmittelbereich zu erheben wurden im nachs-
ten Block acht Fragen erstellt (KO01_01-KO01_08). Es sollen die generellen Einstel-

lungen und Faktoren beim Einkauf in Bezug auf gesunde Lebensmittel erfasst werden.
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Relevant waren dabei der kritische und bewusste Ansatz beim Lebensmitteleinkauf
sowie der Zeit- und Kostenfaktor, wie zum Beispiel das Item KOO01_06 mit der Aussage
,Ich achte darauf, ausschlieRlich gesunde Lebensmittel zu kaufen.”. Das Antwortformat
war wiederum siebenstufig von 1 ,trifft gar nicht zu® bis 7 ,trifft sehr zu“. Die Fragen

wurden selbst konstruiert.

Im folgenden Block des Fragebogens wurde mit den Probandinnen eine Manipulation
durchgefuhrt. Ziel war es, die Prozessverarbeitungskapazitaten zu beeinflussen um zu
Uberprifen, ob sich das Entscheidungsverhalten bei einer Produktwahl dadurch andert.
Der ersten Gruppe wurde eine siebenstellige einfache Zahl vorgegeben, mit der Bitte,
sich diese zu merken. Es war dies 0123456. Der zweiten Gruppe wurde ebenfalls eine
siebenstellige Zahl vorgegeben, ebenso mit der Bitte, sich diese zu merken, es war
dies 7328149. Danach wurden den ProbandIinnen vier Szenarien in einem Frageblock
vorgegeben, in denen es um die Auswahl eines Lebensmittels oder eines Getréankes
ging. Die ProbandIinnen wurden gebeten auf einer siebenstufigen Skala anzugeben, ob
sie sich fur eines der Produkte entscheiden wirden. Die Fragen waren so angelegt,
dass am oberen Polende ein gesundes Lebensmittel oder Getrédnk angeboten wurde
und am unteren Polende ein eher ungesundes Lebensmittel oder Getrank (KP01_1-
KPO1_4). Im nachsten Fragebogensegment mussten die Probandinnen die gemerkte
Zahl dann in ein offenes Antwortfeld eintragen.

Der nachfolgende Fragenblock sollte als Manipulationscheck dienen um zu Uberprifen,
wodurch die Probandinnen bei ihrer Entscheidung fir die Lebensmittel beeinflusst
worden waren. Gemeint sind hier kognitive oder affektive Aspekte bei der Auswahl.
Dabei wurden insgesamt funf Gegenpole vorgegeben (MCO01_01-MCO01_05). Die
kognitiven Komponenten bildeten das untere Polende, die affektiven Komponenten das
obere Polende. Das Antwortformat war siebenstufig vorgegeben. Ziel war es zu lber-
prifen, ob entweder kognitive oder affektive Komponenten zu der Entscheidung ge-
fuhrt hatten. Die Fragen zum Manipulationscheck wurden in Anlehnung an das Expe-
riment von Shiv und Fedorikhin (1999) erstellt.

Den letzten Teil der Befragung bildete die Erfassung der soziodemografischen Daten,
der Daten zur Erfassung von Korpergrof3e und Gewicht sowie der Erfassung der
Einkaufsgewohnheiten. Das Geschlecht der Teilnehmerinnen wurde mit drei Antwort-
formaten abgefragt, wobei ein Antwortformat die Mdglichkeit ,keine Angabe“ vorgab.
Das Alter der Teilnehmerinnen wurde im offenen Antwortformat vorgegeben. Um fir
die Hypothesenprifung den BMI-Wert ermitteln zu kénnen, wurden die Teilnehmer-

Innen gebeten, ihre KérpergréRe in cm sowie ihr Gewicht in kg anzugeben. Beim Item
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zur Erfassung der Einkaufsfrequenz konnten die Teilnehmerlinnen zwischen ,taglich®,
~-mehrmals pro Woche*, ,einmal pro Woche*, ,seltener® und ,nie“ wahlen. Das Item zur
Erfassung des hochsten Schulabschlusses war in sechs Auswahlstufen unterteilt. Es
waren dies ,Pflichtschule®, ,Lehrabschluss®, ,Matura/Diplom/Studienberechtigung®,
,universitat/Fachhochschule®, ,Doktorat/Phd“ sowie ,sonstiges®. Das letzte Item der
soziodemografischen Datenerfassung bildete die Frage nach dem verfliigbaren monat-
lichen Haushaltseinkommen mit einem Antwortformat in finf Stufen. Die Teilnehmer-
Innen konnten zwischen ,weniger als 1500 Euro im Monat®, ,weniger als 2000 Euro im
Monat®, ,weniger als 2500 Euro im Monat* und ,mehr als 2500 Euro im Monat“ wahlen.
Zusatzlich gab es mit ,keine Antwort® die Méglichkeit, Uber das Einkommensverhaltnis
die Aussage zu verweigern. In einem Abschlusssatz wurde den Teilnehmerlnnen noch
fur die Mithilfe an dem Projekt gedankt. Der gesamte Fragebogen findet sich zur bes-

seren Ubersicht im Anhang.

3.3 Vorbereitende Analysen

Im ersten Schritt wurden zehn Items umgepolt, um die entsprechende Gleichrichtung
der Skalenauspragung zu gewahrleisten. Aus dem Delaying Gratification Inventory in
dem Bereich Ernahrung waren dies die Items DF0O1 2 ,Einen speziellen gesunden Er-
nahrungsstil einhalten zu missen, wirde mir schwerfallen.”, DFO1_3 ,Wenn meine
Lieblingsspeise vor mir stehen wiirde, hatte ich Schwierigkeiten mit dem Essen zu war-
ten.“ und DF0O1_05 ,Manchmal esse ich bis mir schlecht wird.“. Aus dem Bereich Geld
wurden die Items DM01_02 ,Es fallt mir schwer, auf Einkaufe zu verzichten, die ich mir
nicht leisten kann.”, DM01_04 ,Geld kann man mir nicht anvertrauen.“, DM01_05
~Venn ich von jemandem Geld erhalte, gebe ich es am liebsten gleich aus.” und
DMO01_07 ,Es macht mir Freude Geld auszugeben, wenn ich es bekomme.” umgepolt.
Von den zehn Items zum kognitiven Kaufverhalten (IC01_01-1C01_10) wurde das Item
IC01_03 ,Wenn ich etwas kaufe, mache ich dies eher spontan.” und das Item IC01_10
»ich kaufe oft spontan Dinge ohne nachzudenken.”. Von den zehn Items zum affektiven
Kaufverhalten (IAO1_01-IAO1_10) wurde das Item IA0O1_04 ,Ich bin nicht der Typ
Mensch, der sich gleich auf den ersten Blick in Produkte verliebt, die er in einem Ge-

schéaft sieht.” umgepolt.

Die erfassten Daten wurden dahingehend bereinigt, dass all jene erfassten Datensatze

von Teilnehmerlnnen, die den Fragebogen abgebrochen hatten, von den weiteren
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Analysen ausgeschlossen wurden. Insgesamt konnten 255 Fragebdgen zu weiteren
Analysen herangezogen werden. Im nachsten Schritt wurde bei allen Items die Uber-
prafung auf Normalverteilung vorgenommen. Als Maf3 fur die Verteilung wird der
Median herangezogen, da er gegeniber Ausreil3ern relativ robust ist. Hierbei wurden
all jene Items ausgeschlossen, welche einen Median von 1 oder 7 hatten, da dies die
Tendenz zu Boden- und Deckeneffekten erklart. Das betraf die Fragen DF01_01 mit
der Aussage ,lch kann Junk Food widerstehen, wenn ich will.“ (Md = 7,00), DM01_04
mit der Aussage ,Geld kann man mir nicht anvertrauen.” (Md = 7,00) und die Frage
DMO01_05 mit der Aussage ,Wenn ich von jemandem Geld erhalte, gebe ich es am
liebsten gleich aus.“ (Md = 7,00).

Im Fragebogenblock zur Erfassung der kognitiven Aspekte der Impulse Buying
Tendency Scale (IC01_01-1C01_10), der affektiven Aspekte der Impulse Buying Ten-
dency Scale (IAO1_01-1A01_10) sowie im Frageblock zum generellen Konsumverhal-
ten bei Lebensmitteln (KO01_01-KOO01 08) mussten keine Iltems ausgeschlossen wer-
den, da bei keinem der Items der Ausschlussgrund gegeben war. Die Fragen zur Sozi-
odemografie, zum Einkaufsverhalten sowie zu Korpergré3e und Gewicht waren von
der Uberprufung auf Boden- und Deckeneffekte ausgenommen. Ebenfalls aus-
genommen waren die Items, die im Rahmen der Manipulation abgefragt wurden
(KP0O1_01-KP01_04 sowie MC0O1_01-MCO01_05) sowie die Manipulationsfragen mit der
leichten und der schwierigen Zahl.

Im nachsten Schritt wurde zur Skalenbildung fur die einzelnen Komponenten des
Fragebogens eine Faktorenanalyse durchgefiihrt. Ziel der Faktorenanalyse ist es, die
einzelnen Variablen zu Faktoren zu verdichten um weiterfihrende Analysen zu verein-
fachen. Es wird fur alle ltems Uberprift, ob ihnen ein latentes Merkmal zugrunde liegt.
Zur Anwendung kam die Hauptkomponentenanalyse und Varimax-Rotation. Dabei
wurde flur die Faktoren das Kaiser Kriterium mit einem Eigenwert < 1 definiert. Bei
einer Faktorenladung von weniger als 0,50 oder in dem Fall, dass Items auf zwei Fak-
toren laden, wurden diese Items nach der Hauptkomponentenanalyse fir die weiteren
Analysen ausgeschlossen und aus den verbleibenden Items Skalen gebildet. Im An-
schluss daran wurde mit den Items der neu gebildeten Skalen eine Reabilitatsanalyse
durchgefihrt um die interne Konsistenz der Skalen zu Uberprifen. Als Mal3 fur die
interne Konsistenz wird Cronbachs a verwendet. Generell konnen Werte a > 0,60 fir

weitere Berechnungen herangezogen werden.

Mit den sechs verbliebenen Items aus dem Frageblock zur Erfassung der Fahigkeit

zum Belohnungsaufschub in Bezug auf Essen wurde eine Faktorenanalyse gerechnet.
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Mittels Hauptkomponentenanalyse und Varimax-Rotation konnte mit dem Eigenwert >
1 eine zweifaktorielle Losung ermittelt werden, wobei die Items DF01_03, DF01_04,
DF01_05 und DF01_07 auf den ersten Faktor und die Items DF01_02 und DFO01_06
auf den zweiten Faktor luden. Im nachsten Schritt wurde mit jenen Items, die jeweils
auf einen Faktor luden, eine Reabilitatsanalyse durchgefuhrt um die interne Konsistenz

zu Uberprifen.

Mit den vier Items wurde die Skala ,Belohnungsaufschub Einstellung Essverhalten®
gebildet (M = 4,41, SD = 1,26, a = 0,57) und mit den zwei ltems wurde die Skala
,Belohnungsaufschub Essverhalten® (M = 4,57, SD = 1,46, a = 0,63) gebildet. Die
beiden Skalen weisen ein intervallskaliertes Skalenniveau auf und sind normalverteilt.
Tabelle 1 gibt einen Uberblick lber die Mittelwerte und Standardabweichungen der
Items, sowie die Faktorladungen und die Deskriptivstatistik und Reabilitat der Skala
,Belohnungsaufschub Einstellung Essverhalten® und der Skala ,Belohnungsaufschub

Essverhalten®.

Tabelle 1: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zum Beloh-
nungsaufschub in Bezug auf Essen sowie Deskriptivstatistik und Reabilitat der
Skala ,,Belohnungsaufschub Einstellung zum Essverhalten*“ und der Skala ,,Be-

lohnungsaufschub Essverhalten“

Faktor Faktor
Code Frage M SD 1 2

Einen speziellen gesunden Erndhrungsstil einhal-
DF01_02 ten zu miissen, wiirde mir schwerfallen. (R)

Wenn meine Lieblingsspeise vor mir stehen wir-
DF01_03 de, hdtte ich Schwierigkeiten mit dem Essen zu 4,12 1,97 0,72

4,53 1,74 0,86

warten. (R)
Es fallt mir leicht, StRigkeiten und Snacks zu wi-
DF01_04 3,93 1,91 0,55
=~ derstehen.
DF01_05 Manchmal esse ich bis mir schlecht wird. (R) 5,26 1,91 0,61
Ich habe immer versucht gesund zu essen, da sich
DFO1_06 - 4,62 1,67 0,82
=~ das langfristig bezahlt macht.
Auch wenn ich hungrig bin, kann ich mit dem
DFO1_07 ) ;o 434 1,83 0,73
- Essen warten bis es Essenszeit ist.
Skala M SD a
Belohnungsaufschub Einstellung zum
Essverhalten 4,41 1,26 0,57
Belohnungsaufschub Essverhalten 4,57 1,46 0,63

Anmerkung: (R) ltem umgepolt
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Die Skala Belohnungsaufschub Einstellung Essverhalten verfugt mit Cronbachs a =

0,57 uber einen geringen Wert. Sie wird jedoch fur die weiteren Analysen beibehalten.

Um mit den funf verbliebenen Items (DM01_01, DM01_02, DM01_03. DM01_06 und
DMO01_07) aus dem Frageblock zum Belohnungsaufschub in Bezug auf Geld eine Ska-
la zu bilden, wurde ebenfalls eine Faktorenanalyse durchgefiihrt. Mittels Haupt-
komponentenanalyse und einem Eigenwertkriterium > 1 konnte eine einfaktorielle Lo-
sung ermittelt werden. Da alle Items auf einen Faktor luden, kam die Varimax-Rotation
nicht zur Anwendung. Um zu Uberprifen ob die Iltems gut zusammenpassen, wurde mit
allen Items eine Reabilitatsanalyse durchgefihrt. Da alle Items inhaltlich gut zusam-
menpassen, konnte die Skala ,Belohnungsaufschub Geld“ gebildet werden (M = 5,35,
SD = 0,99, a = 0,68). Fur die neu gebildete Skala wurden der Mittelwert und die Stan-
dardabweichung ermittelt. Fir die Skala ,Belohnungsaufschub Geld“ wird intervallska-
liertes Skalenniveau angenommen. Die Verteilung ist leicht links schief mit einem Mit-
telwert von M = 5,35 auf der siebenstufigen Skala. Tabelle 2 gibt einen Uberblick tiber
die Mittelwerte und Standardabweichungen der Items, sowie die Faktorladungen und

die Deskriptivstatistik und Reabilitat der Skala ,Belohnungsaufschub Geld®.

Tabelle 2: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zum Beloh-
nungsaufschub in Bezug auf Geld sowie Deskriptivstatistik und Reabilitat der
Skala ,,Belohnungsaufschub Geld“

Faktor
Code Frage M SD 1

Wenn moglich, lege ich etwas Geld fur Notfalle auf

DM01_01 die Seite.

5,78 1,54 0,76

pDMo1 02 Es fallt mir schwer, auf Einkdufe zu verzichten, die ich
h mir nicht leisten kann. (R)

DMO01_03 Ich versuche mein Geld wohllberlegt auszugeben. 5,57 1,27 0,78

DMO01_06 Ich kann meine Finanzen gut verwalten. 5,73 1,40 0,73
Es macht mir Freude Geld auszugeben, wenn ich es

5,83 1,63 0,53

DMO01_07 bekomme. (R) 3,85 1,63 0,52
Skala M SD a
Belohnungsaufschub Geld 5,35 0,99 0,68

Anmerkung: (R) ltem umgepolt

Um aus dem Fragebogenblock mit den Items zur Erfassung der kognitiven Aspekte

des Kaufverhaltens aus der Impulse Buying Tendency Scale (IC01_01-1C01_10) eine
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Skala zu bilden, wurden alle zehn Items einer Faktorenanalyse unterzogen und der
Eigenwert > 1 als Extraktionskriterium angenommen. Die Hauptkomponentenanalyse
ohne rotierte Losung ergab, dass alle Items auf einen Faktor luden. Die Items IC01_06
und IC01_07 wurden auf Grund von zu geringer Faktorladung ausgeschlossen, da in
beiden Fallen die Faktorladung weniger als 0,50 betrug. Im Anschluss wurde mit den
verbleibenden acht Items eine Reabilitatsanalyse durchgeftihrt, um Cronbachs a zu
ermitteln. Fur die neu gebildete Skala ,Impulskauf Kognitiv‘ wurden der Mittelwert und
die Standardabweichung ermittelt. Die explorative Datenanalyse der intervallskalierten
Skala zeigt eine Normalverteilung auf. Tabelle 3 gibt einen Uberblick lber die Mittel-
werte und Standardabweichungen der Items zur Erfassung der kognitiven Aspekte des
Kaufverhaltens, sowie die Faktorladungen und die Deskriptivstatistik und Reabilitat der

Skala ,Impulskauf Kognitiv*.

Tabelle 3: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zu den kogniti-
ven Aspekten des Einkaufverhaltens der Impulse Buying Tendency Scale sowie
Deskriptivstatistik und Reabilitat der Skala ,,Impulskauf Kognitiv“

Faktor
Code Frage M SD 1
IC01_01 Gewdhnlich denke ich genau dariiber nach bevor ich etwas 535 135 (49
kaufe.
IC01_02 Gewdhnlich kaufe ich nur Dinge, die ich auch vorgehabt habe 445 155 (61
zu kaufen.
IC01_03 Wenn ich etwas kaufe, mache ich dies eher spontan. (R) 448 155 0,59
IC01_04 Die meisten meiner Einkdufe plane ich im Vorfeld. 487 145 0,63
IC01_05 Ich kaufe nur Dinge, die ich wirklich bendtige. 4,00 1,60 0,53
IC01_06 Es ist nicht meine Art, einfach nur so Dinge zu kaufen. (F) 465 1,82 0,39

Ich mag es, unterschiedliche Marken vor dem Kauf zu

vergleichen. (F)

IC01_08 Bevor ich etwas kaufe, Uberlege ich genau ob ich das Produkt 4,95 1,48 0,61
auch wirklich brauche.

IC01_07 455 1,83 0,23

IC01_09 Ich bin es gew6hnt, Dinge spontan zu kaufen. 338 1,61 0,71

IC01_10 Ich kaufe oft spontan Dinge ohne nachzudenken. (R) 511 1,62 0,52
Skala M SD o
Impulskauf Kognitiv 457 0,8 0,88

Anmerkung: (R) ltem umgepolt (F) Ausgeschlossen wegen geringer Faktorladung

Um aus dem Fragebogenblock mit den Items zur Erfassung der affektiven Aspekte des
Kaufverhaltens aus der Impulse Buying Tendency Scale (IAO1_01-IA01_10) eine Skala

zu bilden, wurden alle zehn Items einer Faktorenanalyse unterzogen und der Eigen-

48



wert > 1 als Extraktionskriterium angenommen. Da nach der Hauptkomponentenanaly-
se ein Faktor extrahiert werden konnte erfolgte ein Abbruch. Das Item 1A01_04 (,Ich
bin nicht der Typ Mensch, der sich gleich auf den ersten Blick in Produkte verliebt, die
er in einem Geschéft sieht.”) wurde auf Grund von zu geringer Faktorladung ausge-
schlossen. Im Anschluss wurde mit den verbleibenden neun Items eine Reabilitatsana-
lyse durchgefiuhrt, um Cronbachs a zu ermitteln. Fir die neu gebildete Skala ,Impuls-
kauf Affektiv‘ wurde der Mittelwert und die Standardabweichung ermittelt (M = 2,82, SD
=1, 10, a = 0,82). Die explorative Datenanalyse der siebenstufigen, intervallskalierten
Skala zeigt eine rechtsschiefe Verteilung auf. Tabelle 4 gibt einen Uberblick tiber die
Mittelwerte und Standardabweichungen der Items zur Erfassung der affektiven Aspekte
des Kaufverhaltens, sowie die Faktorladungen und die Deskriptivstatistik und Reabilitat
der Skala ,Impulskauf Affektiv*.

Tabelle 4: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zu den affektiven
Aspekten des Einkaufverhaltens der Impulse Bying Tendency Scale sowie De-
skriptivstatistik und Reabilitat der Skala ,iImpulskauf Affektiv*

Faktor
Code Frage M SD 1

Es fallt mir schwer, schone Dinge in einem Geschaft nicht zu
kaufen.

Manchmal kann ich das Gefiihl nicht unterdriicken, dass ich
Produkte haben mdchte, die ich in einem Geschaft sehe.
IAO1_03 Manchmal habe ich nach einem Kauf Schuldgefiihle. 2,76 1,67 0,59
Ich bin nicht der Typ Mensch, der sich gleich auf den ersten Blick

IA01_01 2,56 1,57 0,75

IA01_02 2,9 1,78 0,73

IAO1_04 2 1,84 -
010 in Produkte verliebt, die er in einem Geschift sieht. (R) (F) 3,8 8
IAOL 05 MathmaI werd? ich sehr aufgeregt, wenn ich etwas sehe, 302 190 0,61
- was ich kaufen mochte.
1A01_06 Ihc: sehe immer etwas Nettes, wenn ich an Geschaften vorbeige- 311 175 0,53
IA01_07 Ich finde es schwierig ein Schndppchen auszulassen. 2,87 1,81 0,57
IAOL 08 Wenn ich etwas Neues sehe, dann modchte ich dieses Produkt 217 142 067
- kaufen.
IAO1_09 Ich bin etwas unbesonnen bei meinen Einkaufen. 2,51 1,51 0,69
1A01 10 !Vlan.chmal.!«i\ufe ich Dinge, weil ich sie kaufen will und nicht weil 344 190 0,63
- ich sie bendtige.
Skala M SD a
Impulskauf Affektiv 2,82 1,10 0,82

Anmerkung: (R) ltem umgepolt (F) Ausgeschlossen wegen geringer Faktorladung
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Um mit den Items zum Lebensmitteleinkauf (KOO_01-KO01_10) eine Skala zu bilden
wurde ebenfalls eine Faktorenanalyse durchgefiihrt. Mittels Hauptkomponentenanalyse
und Varimax-Rotation konnte eine zweifaktorielle Losung ermittelt werden. Das Item
KOO01_03 (,Ich kaufe Lebensmittel ein, weil ich essen muss.“) wurde auf Grund einer
Faktorladung < 0,50 ausgeschlossen. Da nur das Item KOO0O1_08 auf den zweiten Fak-
tor lud, wurde dieses Item als Einzelitem fir die weiteren Analysen herangezogen. Mit
allen Items, die auf den ersten Faktor luden, wurde anschlieRend eine Reabilitatsana-
lyse durchgefihrt um die interne Konsistenz zu Uberprifen. Fir die neu gebildete Skala
,Gesunder Lebensmitteleinkauf* wurden im nachsten Schritt der Mittelwert und die
Standardabweichung ermittelt (M = 5,00 SD = 1,22, a = 0,86). Die siebenstufige, inter-
vallskalierte Skala weist eine leichte linksschiefe Verteilung auf. Tabelle 5 gibt einen
Uberblick tiber die Mittelwerte und Standardabweichungen der Items zum Lebensmitte-
leinkauf, sowie die Faktorladungen und die Deskriptivstatistik und Reabilitdt der Skala

,Gesunder Lebensmitteleinkauf”.

Tabelle 5: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zum Lebensmit-
teleinkauf sowie Deskriptivstatistik und Reabilitidt der Skala ,,Gesunder Lebens-
mitteleinkauf“

Faktor Faktor

Code Frage M SD 1 )

Bei meinen Lebensmitteleinkdufen lese ich die Anga-

KO01_01 429 1,83 0,69
—  ben auf der Verpackung genau.
KO01_02 Beim Lebensmitteleinkauf bin ich kritisch. 5,22 1,48 0,83
KO01_03 Ich kaufe Lebensmittel ein, weil ich essen muss. 4,47 1,92
KOO1 04 Fiir mich ist es wichtig, dass ich gesunde Lebensmit- 564 130 083
—  tel kaufe.
KOO1 05 Fir gesund.es Essen. nehme ich mir beim Kauf und bei 523 143 079
— ~ der Zubereitung Zeit.
KOO1 06 Ich achte darauf, ausschlielRlich gesunde Lebensmit- 463 1,50 0,84
—  tel zu kaufen.
KOO1 07 Der K:f\uf von gesunden Lebensmitteln macht sich 589 127 063
—  langfristig bezahlt.
KO01_08 Gesunde Lebensmittel sind teuer. 5,06 1,49 0,87
Skala M SD o
Gesunder Lebensmitteleinkauf 5,15 1,13 0,86

Anmerkung: (F) Ausgeschlossen wegen geringer Faktorladung.
* Bleibt als Einzel-Item flr die weiteren Analysen bestehen.
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Um das Entscheidungsverhalten in unterschiedlichen Prozessverarbeitungskapazitaten
zu Uberprifen, wurden im Fragebogen vier intervallskalierte Items zur Auswahl von
Lebensmitteln vorgegeben (KP01_01-KP04_01). Mittels Faktorenanalyse, bei der das
Eigenwertkriterium > 1 angenommen wurde, konnte eine nicht rotierte einfaktorielle
Losung ermittelt werden. Das Item KP02_01 (,Schokoladeriegel/Apfel”) wurde auf
Grund zu geringer Faktorladung ausgeschlossen. Mit den drei verbliebenen Items wur-
de zur Uberprifung der internen Konsistenz eine Reabilitatsanalyse durchgefiihrt. Ob-
wohl durch den Ausschluss von Item KP01_01(,Cola/Mineralwasser”) Cronbachs Al-
pha von urspringlich a = 0,50 auf a = 0,55 erhdht werden kdnnte, wurde das Item nicht
ausgeschlossen um einen Informationsverlust zu vermeiden. Fir die neu gebildete
Skala wurden der Mittelwert und die Standardabweichung gebildet. Die siebenstufige
Skala (M = 5,10, SD = 1,45, a = 0,50) ist intervallskaliert und weist eine Normalvertei-
lung auf. Tabelle 6 gibt einen Uberblick tiber die Mittelwerte und Standardabweichun-
gen der Items zur Lebensmittelentscheidung bei unterschiedlichen Prozessverarbei-
tungskapazitaten, sowie die Faktorladungen und die Deskriptivstatistik und Reabilitat
der Skala ,Gesunde Lebensmittelentscheidung®. Die Skala verfligt mit Cronbachs a =
0,50 Uber einen geringen Wert, wird jedoch fiir die weiteren Analysen dennoch beibe-
halten.

Tabelle 6: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zu Lebensmittel-
entscheidungen bei unterschiedlicher Prozessverarbeitungskapazitat sowie De-
skriptivstatistik und Reabilitdt der Skala ,,Gesunde Lebensmittelentscheidung*

Code Frage M SD Faktor 1
KP01_01 Cola/Mineralwasser 6,13 1,54 0,53
KP02_01 Schokoaderiegel/Apfel (F) 4,84 1,93 0,47
KP03_01 Burger Menii/Salatbox mit Brot 4,31 2,30 0,74
KP04_01 Pommes Frites/Salat 4,85 2,23 0,74
Skala M SD o
Gesunde Lebensmittelentscheidung 4,58 1,88 0,55

Anmerkung: (F) Ausgeschlossen wegen geringer Faktorladung

Die Items zur Uberprufung der kognitiven und affektiven Aspekte des Manipulations-
checks (MCO01_01-MCO01_05) wurden ebenfalls einer Faktorenanalyse zur Skalenbil-
dung unterzogen. Zur Anwendung kam die Hauptkomponentenanalyse sowie die Va-
rimax-Rotation und es wurde fir die Faktoren ein Eigenwert > 1 angenommen. Da be-

reits bei der Hauptkomponentenanalyse alle Items auf einen Faktor luden war das Ab-
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bruchkriterium erfiillt. Die Uberpriifung der internen Konsistenz wurde mittels Reabili-
tatsanalyse fur alle Items ausgefuhrt. Das ermittelte Cronbachs a war mit 0,85 gut. Far
die neu gebildete Skala ,Entscheidungsmotivation® wurden daraufhin der Mittelwert
und die Standardabweichung ermittelt. Die intervallskalierte Skala ,Entscheidungsmoti-
vation* (M = 4,03, SD = 0,09, a = 0,85) weist eine Normalverteilung auf. In der Tabelle
7 sind die Mittelwerte und Standardabweichungen der Items zur Uberpriifung der kog-
nitiven und affektiven Aspekte des Manipulationschecks, sowie die Faktorladungen und
die Deskriptivstatistik und Reabilitat der Skala ,Entscheidungsmotivation“ im Uberblick

dargestellt.

Tabelle 7: Deskriptivstatistiken und Faktorladungen der Fragen zu den kogniti-
ven und affektiven Aspekten des Manipulationschecks sowie Deskriptivstatistik
und Reabilitat der Skala ,,Entscheidungsmotivation“

Code Frage [\ SD Faktor 1
MCO01 01 Meine Gedanken/Meine Geflihle 4,08 1,99 0,69
MCO01_02 Meine Willensstirke/Mein Verlangen 4,40 1,74 0,79
MC01_03 Meine Umsichtigkeit/Meine Impulsivitat 3,94 1,62 0,76
MC01_04 Meine Rationalitdt/Meine Emotionalitat 3,94 1,75 0,85
MCO01 05 Mein Verstand/Mein Herz 3,82 1,76 0,86
Skala M SD o
Entscheidungsmotivation 4,03 0,09 0,85

Fir die Analyse der Hypothese H4 wurden aus den Variablen SD06 ,Schulbildung® (M
= 3,43, SD =0,72) und SDO07 ,Einkommen* (M = 2,84, SD = 1,28) eine neue Variable
berechnet. Die neue Variable ,Sozialer Status“ wurde in insgesamt vier Wertelabels
unterteilt. All jene Personen, die zum verfliigbaren Monatseinkommen keine Angabe
gemacht haben, wurden dem Wertelabel 0 = keine Angabe zugeteilt. Dabei wurden all
jene Teilnehmerlnnen, die Uber Pflichtschule, Lehrabschluss oder Matura verfligten
und deren Einkommen jeweils bei ,weniger als 1500 Euro im Monat® lag, dem Wertela-
bel 1 = ,niedriger sozialer Status“ zugeordnet. Dem Wertelabel 2 = ,mittlerer sozialer
Status® wurden all jene Teilnehmerlnnen zugeteilt, die eine Lehrabschlussprifung hat-
ten und weniger als 2.500 Euro im Monat zur Verfiigung hatten. Ebenfalls dem mittle-
ren sozialen Status zugeteilt wurden jene, die mindestens ein/fe Matu-
ra/Diplom/Studienberechtigung hatten und die Gber ein Einkommen zwischen ,weniger
als 2000 Euro im Monat* und ,mehr als 2500 Euro im Monat® verfiigten, sowie jene

Teilnehmerlnnen, die bei der Schulbildung die Kategorie ,sonstiges“ angegeben haben

52



und Uber mehr als 2.500 Euro im Monat verdienen. Dem Wertelabel 3 = ,hoher sozialer
Status® wurden jene Teilnehmerinnen zugeteilt, die entweder eine Universi-
tat/Fachhochschule absolviert oder ein Doktorat/Phd hatten und deren Einkommen mit
mehr als 2.500 Euro angegeben wurde.

Fur die Hypothesenprifung der H3 wurden von den Teilnehmerinnen die KdrpergrolRe
und das Kérpergewicht abgefragt um den BMI-Wert zu errechnen. Um im ersten Schritt
diesen Wert zu erhalten, wurde das Koérpergewicht durch die Kdérpergréf3e zum Quad-
rat dividiert. Die BMI-Werte der Teilnehmerinnen wurden im nachsten Schritt rekodiert.
Die neue Variable ,BMI Klassen“ wurde in vier Werte unterteilt. Unter 1 = ,Unterge-
wicht®, wurden all jene Werte zusammengefasst, die kleiner oder gleich 18,5 waren.
Unter 2 = ,Normalgewicht® wurden all jene Werte zusammengefasst, die zwischen 18,6
und 25 lagen. Unter 3 = ,Ubergewicht* wurden all jene Werte zusammengefasst, die
zwischen 25,1 und 29,9 lagen und unter 4 = ,Adipositas® alle Werte tber 30. Aus der
Angabe zum Alter der Teilnehmerinnen wurde ebenfalls durch Umkodieren eine neue
Variable berechnet. Die neue Variable ,Altersklassen“ wurde in funf Wertelabels unter-
teilt. Es war dies die Gruppe mit Wert 1 = ,bis 25 Jahre®, die Gruppe mit Wert 2 = ,26
bis 36 Jahre®, die Gruppe mit Wert 3 = ,37 bis 46 Jahre®, die Gruppe mit Wert 4 = ,47
bis 56 Jahre® und die Gruppe mit Wert 5 = ,uber 57 Jahre®.

3.4 Untersuchungsteilnehmerinnen/Stichprobe

An der Untersuchung nahmen insgesamt 290 Personen teil. Die Stichprobe setzt sich
aus 68,6 % weiblichen und 30,2 % mannlichen Teilnehmerlnnen zusammen, drei Per-
sonen (1,2 %) machten zum Geschlecht keine Angaben. Das hochste Alter betrug 99
Jahre, das niedrigste Alter 17 Jahre. Der Altersdurchschnitt lag bei 38,86 Jahren
(SD = 13,11). Die durchschnittliche KorpergrofRe der Teilnehmerinnen betrug 171,05
cm (SD = 8,87), das durchschnittliche Gewicht aller Teilnehmerinnen wurde mit 68,85
kg errechnet (SD = 15,21). Der BodymafRindex (BMI) betrug im Durchschnitt 23,41
(SD = 4,01). In der Kategorisierung der BMI-Klassen konnten 14 Personen (5,5 %) der
Gruppe der Untergewichtigen zugeteilt werden, 173 Personen (67,8 %) den Normal-
gewichtigen, 59 Personen (23,1 %) den Ubergewichtigen und 9 Personen (3,5 %) fett-
leibigen Personen zugeteilt werden. Die Haufigkeit des Lebensmitteleinkaufs wurde in
funf Kategorien abgefragt. 8,6 % der Teilnehmerinnen gaben an, taglich einkaufen zu

gehen, bei 69 % der Teilnehmerinnen wurde die Kategorie ,mehrmals pro Woche* an-
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gegeben. 20,4 % der Teilnehmerinnen gab an, ein Mal pro Woche einen Einkauf zu
tatigen. Von allen Teilnehmerinnen gaben 1,6 % an, seltener als einmal die Woche
einen Einkauf zu tatigen, eine Person (0,4 %) gab an, nie Einkaufe zu tatigen.

Bei der Angabe zur Schulbildung lag der gréf3te Anteil mit 51,8 % bei jenen Teilnehme-
rinnen, die Uber einen Universitats- oder Hochschulabschluss verfiigen. 38 % gaben
an, Uber eine Matura, ein Diplom oder eine Studienberechtigung zu verfugen, 6,7 %
Uber einen Lehrabschluss und weitere 2 % uber einen Pflichtschulabschluss. Zwei
Personen (0,8 %) gaben an, ein Doktoratsstudium abgeschlossen zu haben oder tber
einen sonstigen Ausbildungsabschluss zu verfligen. Bei der Frage zum monatlich ver-
fligbaren Haushaltseinkommen gaben 23,2 % der Teilnehmerinnen an, Gber weniger
als 1.500 Euro im Monat zu verfigen. 11,8 % der Teilnehmerinnen gaben an, Uber
weniger als 2.000 Euro zu verfugen. 11 % der Teilnehmerinnen wahlten die dritte Ka-
tegorie mit weniger als 2.500 Euro. 43 % der Teilnehmerlnnen gaben an, tiber mehr als
2.500 Euro Haushaltseinkommen im Monat zu verfiigen. Der Anteil jener, die keine
Angabe Uber ihr Haushaltseinkommen machen wollten, lag bei 10,2 %. Bei dem durch
Schulbildung und Einkommen ermittelten soziale Status konnten 34 Personen (13,3 %)
dem niedrigen sozialen Status, 26 Personen (10,2 %) dem mittleren sozialen Status
und 158 Personen (62 %) dem hohen sozialen Status zugeordnet werden. 37 Perso-
nen (14,5 %) konnten wegen der fehlenden Angabe zum Einkommen keiner sozialen
Schicht zugeordnet werden.

Bei der Gruppe, die der einfachen Zahl zugeordnet wurde, haben 147 Personen den
Fragebogen begonnen und 128 (87,1 %) Personen den Fragebogen abgeschlossen. In
dieser Gruppe konnten sich 112 Personen (87,5 %) die richtige Zahl merken. 16 Per-
sonen (12,5 %) gaben bei der Abfrage eine andere als die vorgegebene Zahl an. Bei
der Gruppe, die dem Fragebogen mit der schwierigen Zahl zugeordnet war, wurden
142 Fragebdgen begonnen und 127 (89,4 %) Fragebdgen abgeschlossen. In dieser
Gruppe konnten sich 81 Personen die Zahl merken (63,8 %) und 46 Personen (36,2 %)
gaben eine andere als die vorgegebene Zahl an. Gesamt konnten somit 255 Datensat-

ze zur Auswertung herangezogen werden.
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3.5 Durchfihrung der empirischen Untersuchung

Der Fragebogen wurde mithilfe des Umfragetools SoSciSurvey erstellt und einem Pre-
test mit flinfzehn Teilnehmerinnen unterzogen. Auf Basis der Rickmeldungen wurden
formale und inhaltliche Adaptionen sowie ein anschlieBender Test durchgefiihrt. Der
finale Durchfuhrungszeitraum der Untersuchung war vom 14.11.2014 bis zum
17.12.2014. Insgesamt wurden zwei Varianten des Fragebogens online gestellt. Die
Items der Fragebdgen waren bis auf die Manipulation beziiglich der Prozessverarbei-
tungskapazitat ident. Die Teilnehmerinnen wurden randomisiert einmal der schwierig
zu merkenden Zahl und einmal der leicht zu merkenden Zahl zugeordnet. Ziel war es,
durch das Vorgeben der leicht zu merkenden und der schwer zu merkenden Zahl die

Prozessverarbeitungskapazitat der Teilnehmerinnen zu beeinflussen.

Die Teilnehmerinnen wurden per E-Mail angeschrieben und gebeten, den Fragebogen
auch an Bekannte oder Verwandte weiterzuleiten um so einen Schneeballeffekt zu
erzielen. Darliber hinaus wurde auch die Social Media Plattform Facebook sowie der
universitare Onlinecampus fir die Verteilung genutzt. Die durchschnittliche Dauer flr

die Beantwortung des Fragebogens betrug zehn Minuten.

4 Ergebnisse

Fur die Beantwortung der Forschungsfragen und fir die Hypothesenprifung werden
nun die einzelnen Hypothesen nochmals kurz angefiihrt und die entsprechenden Test-
verfahren erlautert. Zudem werden die Ergebnisse der Analysen im Detail erklart sowie

in Tabellen Ubersichtlich dargestellt.

4.1 Manipulationscheck

Um im Rahmen der Studie jene Hypothese zu Uberprifen, bei denen eine unterschied-
liche Prozessverarbeitungskapazitat simuliert wurde, musste im ersten Schritt unter-
sucht werden, ob die Manipulation auch funktioniert hat. Daher wurde zum Manipulati-

onscheck ein t-Test mit der Skala ,Entscheidungsmotivation* (M = 4,03, SD = 0,09) als
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abhangige Variable und der Fragebogenzuordnung (leichte oder schwere Zahl) als
unabhéangige Variable durchgefihrt. Dabei wurden die Teilnehmerinnen mit der schwer
zu merkenden Zahl der Gruppe 1 (M = 3,96, SD = 1,38) und die Teilnehmerinnen mit
der leicht zu merkenden Zahl der Gruppe 2 (M = 4,10, SD = 1,41) zugeordnet. Der Le-
vene-Test zur Uberprufung der Gleichheit der Varianzen war mit 0,70 gréRer als 0,05,
somit kann die Varianzgleichheit angenommen werden. Der Mittelwertvergleich zeigt,
dass sich die beiden Gruppen trotz unterschiedlicher simulierter Prozessverarbeitungs-
kapazitat hinsichtlich ihrer Entscheidungsmotivation im Mittelwertvergleich nicht signifi-
kant unterscheiden (t(253) = -0,86, p = 0,39). Die ermittelten Werte zeigen, dass die
Manipulation keine Auswirkung auf Entscheidungsmotivation der Teilnehmerinnen hat-

te.

Im néchsten Schritt wurden von beiden Gruppen nur jene Personen in die Untersu-
chung miteinbezogen, die entweder die schwere oder die leichte Zahl richtig wiederge-
geben hatten. In der Gruppe mit der leichten Zahl waren dies 112 Personen (M = 4,06,
SD = 1,37) und in der Gruppe mit der schweren Zahl waren dies 81 Personen (M =
3,71, SD = 1,36). Die beiden Gruppen wurden ebenfalls einem t-Test unterzogen um
zu Uberprifen, ob sich die Personen in ihrer Entscheidungsmotivation unterscheiden.
Die Varianzhomogenitat des Levene-Tests war mit 0,96 gegeben. Die Ergebnisse des
t-Tests zeigen, dass sich die Gruppe mit der richtig gemerkten leichten und der richtig
gemerkten schweren Zahl nicht signifikant voneinander unterscheiden (t(191) = - 1,77,
p = 0,08). Im Rahmen dieser Studie muss daher angenommen werden, dass die durch
Manipulation beeinflusste Prozessverarbeitungskapazitat keinen Einfluss auf die Ent-
scheidungsmotivation hat, auch wenn die Personen die richtige Zahl angegeben hat-
ten. Die im Folgenden durchgefiihrten Analysen zur Prifung der Hypothesen werden
entsprechend durchgefiihrt, jedoch ist anzumerken, dass bei jenen Hypothesen mit
simulierter Prozessverarbeitungskapazitat die Ergebnisse entsprechend mit Vorsicht zu

interpretieren sind.

In Tabelle 8 sind die Mittelwerte und Standardabweichungen der Skala ,Entschei-
dungsoption nach hoher und geringer simulierter Prozessverarbeitungskapazitat ge-
samt dargestellt sowie die Gruppen einmal gesamt dargestellt und einmal nur jene

Teilnehmerlnnen gefiltert, welche die richtige Zahl wiedergegeben hatten.
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Tabelle 8: Mittelwerte und Standardabweichungen der Skala ,,Entscheidungsmo-
tivation® nach niedriger und hoher Prozessverarbeitungskapazitat gesamt sowie
mit richtiger Zahl

niedrige Prozessverarbeitungskapazitdit  hohe Prozessverarbeitungskapazitat

gesamt Zahl richtig gesamt Zahl richtig

n=127 n=81 n=128 n=112
skala M sD M sD M sD M sD
Entscheidungs- ;5 o¢ 138 3,71 136 | 410 141 4,06 1,37
motivation

Anmerkung: * p< 0,05, ** p < 0,01

4.2 Hypothesen Prifung

Um zu testen ob Personen, die ihre Konsumentscheidungen bei Lebensmitteln eher
kognitiv treffen und somit auch gesundere Lebensmittel wahlen als jene Personen, die
ihre Konsumentscheidungen eher affektiv treffen, wurde mit den ordinal skalierten Ska-
len eine Korrelationsanalyse nach Spearman fur die Uberpriifung der ersten Hypothese
durchgefuhrt. FUr die Berechnung werden die Skalen ,Impulskauf Kognitiv* (M = 4,57,
SD = 0,86) und ,Impulskauf Affektiv‘ (M = 2,82, SD = 1,10) sowie die Skala ,Gesunder
Lebensmitteleinkauf* (M = 5,15, SD = 1,13) sowie das Item KOO01_08 (,Gesunde Le-
bensmittel sind teuer.“, M = 5,06, SD = 1,49) als Einzelitem herangezogen. Die Korre-
lation misst die Starke des Zusammenhangs zwischen zwei Variablen und wird mit
dem Korrelationskoeffizienten r definiert, der Werte zwischen -1 und +1 annehmen

kann.

Die Korrelationsmatrix zeigt, dass zwischen der Skala ,Impulskauf Kognitiv‘ und der
Skala ,Impulskauf Affektiv* ein signifikanter negativer Zusammenhang ermittelt werden
konnte (r = - 0,50, p < 0,01). Zwischen der Skala ,Impulskauf Kognitiv“ und der Skala
,Gesunder Lebensmitteleinkauf‘ konnte ein signifikanter positiver Zusammenhang er-
mittelt werden (r = 0,13, p < 0,05). Zwischen der Skala ,Impulskauf Kognitiv‘ und dem
Einzelitem ,Gesunde Lebensmittel sind teuer.” konnte kein Zusammenhang ermittelt
werden. Die Korrelationsmatrix weist einen negativen Zusammenhang zwischen der
Skala ,Impulskauf Affektiv‘ und der Skala ,Gesunder Lebensmitteleinkauf’ auf
(r =- 0,14, p < 0,05). Zwischen der Skala ,Impulskauf Affektiv‘ und dem Einzelitem
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,Gesunde Lebensmittel sind teuer.” konnte kein signifikanter Zusammenhang ermittelt
werden. Die Ergebnisse zeigen, dass jene Personen, die ihre Kaufentscheidungen
eher kognitiv fallen, eher gesunde Lebensmittel einkaufen als jene Personen, die ihre
Kaufentscheidungen eher affektiv fallen. Die Aussage, dass gesunde Lebensmittel
teuer sind, hat jedoch im Rahmen dieser Untersuchung keinen Einfluss auf die Kau-
fentscheidung von gesunden Lebensmitteln.

In Tabelle 9 sind die Ergebnisse der Korrelationsmatrix der verwendeten Skalen ,Im-
pulskauf Kognitiv“, ,Impulskauf Affektiv’, ,Gesunder Lebensmitteleinkauf* sowie des
Einzelitems mit der Aussage ,Gesunde Lebensmittel sind teuer.“ im Uberblick darge-

stellt.

Tabelle 9: Korrelationskoeffizienten der Skalen ,,Impulskauf Kognitiv®, ,,Impuls-
kauf Affektiv, ,,Gesunder Lebensmitteleinkauf“ und des Einzelitems KO01_08

Skala 1. 2. 3. 4, Item
1. Impulskauf Kognitiv 1

2. Impulskauf Affektiv -0,50** 1

3. Gesunder Lebensmitteleinkauf 0,13* -0,14%* 1

Item KOO1_08 ,Gesunde

4, . ,
Lebensmittel sind teuer.”

-,013 ,061 _,01 1

Anmerkung: * Korrelation ist bei Niveau 0,05 signifikant (zweiseitig).
** Korrelation ist bei Niveau 0,01 signifikant (zweiseitig).

Um testen, ob die Prozessverarbeitungskapazitat und das Alter einen Einfluss auf die
Konsumentscheidungen von Personen haben kénnen, wurde fir die folgende Hypo-
thesenprifung eine lineare Regression angewandt. Es soll untersucht werden ob meh-
rere Variablen eine Variable vorhersagen. Es wird angenommen, dass das Alter als
Mediator die Konsumentscheidungen beeinflusst. Im ersten Schritt wurden alle Teil-
nehmerlinnen in die Analyse miteinbezogen, unabhéngig davon, ob sie sich die Zahl
richtig merken konnten oder nicht. Als abhangige Variable wurde die Skala ,Gesunde
Lebensmittelentscheidung” (M = 4,58, SD = 1,88) definiert. Als unabhangige Variablen
wurden die unterschiedlichen Prozessverarbeitungskapazitdten sowie das Alter der
Probandinnen definiert. Im Analyseverfahren wurde der schrittweise Ausschluss ge-
wahlt. Dadurch wurde nur die unabhangige Variable Alter in das Modell aufgenommen.

Die Ergebnisse zeigen, dass vier Prozent der Varianz mit dem Modell erklart werden
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kénnen und ein signifikanter Zusammenhang zwischen dem Alter und der Skala ,Ge-
sunde Lebensmittelentscheidung® besteht (3 = 0,20, t(253) = 3,23, R2 = 0,04, p = <
0,01). Die Prozessverarbeitungskapazitat hatte jedoch keinen signifikanten Einfluss auf
die Entscheidung fir gesunde Lebensmittel und wurde daher aus dem Modell ausge-
schlossen. Das Ergebnis kann dahingehend interpretiert werden, dass das Alter unab-
hangig von verfugbaren Prozessverarbeitungskapazitaten einen Einfluss auf die Kon-
sumentscheidungen bei gesunden Lebensmitteln ausibt. Je &lter die Personen sind,

desto eher entscheiden sie sich flr gesunde Lebensmittel.

Im néachsten Schritt wurden fir die Uberpriifung der Hypothese nur jene Teilnehmerin-
nen in die Analyse aufgenommen, die bei der Manipulation der Prozessverarbeitungs-
kapazitat die richtige Zahl angegeben hatten. Fir die Regressionsanalyse wurde wie-
der die Skala ,Gesunde Lebensmittelentscheidung“ (M = 4,58, SD = 1,88) als abhangi-
ge Variable definiert und die Prozessverarbeitungskapazitat und das Alter als unab-
hangige Variablen. Im Analyseverfahren wurde der schrittweise Ausschluss gewahlt.
Dadurch wurde nur die unabhangige Variable Alter in das Modell aufgenommen. Die
Ergebnisse zeigen, dass vier Prozent der Varianz mit dem Modell erklart werden kon-
nen und ein signifikanter Zusammenhang zwischen dem Alter und der Skala ,Gesunde
Lebensmittelentscheidung” besteht (3 = 0,20, t(191) = 2,89, R2 = 0,04, p = < 0,01). Die
Prozessverarbeitungskapazitat hatte jedoch keinen Einfluss auf die Entscheidung fur
gesunde Lebensmittel und wurde daher erneut aus dem Modell ausgeschlossen. Das
Ergebnis kann dahingehend interpretiert werden, dass das Alter, unabhangig von ver-
fligbaren Prozessverarbeitungskapazitaten und der richtig gemerkten Zahl, einen Ein-
fluss auf die Konsumentscheidungen bei gesunden Lebensmitteln ausibt. Je alter die
Personen sind, desto eher entscheiden sie sich fir gesunde Lebensmittel. Fiur die
Uberprifung der Hypothese kann daher im Rahmen dieser Studie angenommen wer-
den, dass das Alter einen positiven Einfluss auf die Entscheidung fir gesunde Le-
bensmittel hat, dies jedoch unabhangig von verfligbaren Prozessverarbeitungsressour-
cen. Tabelle 10 gibt einen Uberblick tiber die schrittweise Regressionsanalyse zur Vor-
hersage der Skala ,Gesunde Lebensmittelentscheidung“ mit den entsprechenden Be-

tawerten () und dem ermittelten Varianzanteil (R2).
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Tabelle 10: Schrittweise Regressionsanalyse zur Vorhersage der Skala ,,Gesunde
Lebensmittelentscheidung*

Pradiktoren R R?

Alter 0,20 0,04
Prozessverarbeitungskapazitat -

Alter
Prozessverarbeitungskapazitat 0,20 0,04
(Zahl richtig gemerkt) -

Anmerkung: nur signifikante 3-Werte
werden angefihrt

Um zu untersuchen, ob sich Personen mit unterschiedlichen kognitiven Ressourcen in
ihrem Einkaufsverhalten unterscheiden, wurden fur die Uberpriifung der Hypothese die
zwei erfassten Gruppen hinsichtlich der zentralen Tendenz mittels t-Test fir unabhan-
gige Stichproben verglichen. Es war dies eine Gruppe von Probandinnen mit simulier-
ter hoher Prozessverarbeitungskapazitat und einmal eine Gruppe von Probandinnen
mit simulierter niedriger Prozessverarbeitungskapazitat. Es sollte untersucht werden,
ob sich Personen mit héherer Prozessverarbeitungskapazitat eher fir gestindere Le-
bensmittel entscheiden, als Personen, deren Prozessverarbeitungskapazitat gebunden
ist. Der t-Test vergleicht somit die Mittelwerte aus unterschiedlichen Stichproben. Vo-
raussetzung fir die Durchfilhrung des t-Tests ist die Uberpriifung der Varianzhomoge-

nitat, die bei diesem Verfahren mittels Levene-Test durchgefthrt wird (p > 0,05).

Um zu Uberprifen, ob sich die Personen mit unterschiedlicher Prozessverarbeitungs-
kapazitat in ihrer Entscheidung bei Lebensmitteln unterscheiden, wurde ein t-Test
durchgefihrt. Zuerst wurden die beiden Gruppen wieder gesamt einem t-Test unterzo-
gen. Als abhangige Variable war die Skala ,Gesunde Lebensmittelentscheidung® defi-
niert (M = 4,58, SD = 1,88) und als unabhéngige Variable die Fragebogenzuordnung
(leichte und schwere Zahl). Dabei wurden die Teilnehmerinnen mit der schwer zu mer-
kenden Zahl der Gruppe 1 (M = 5,06, SD = 1,44) und die Teilnehmerinnen mit der
leicht zu merkenden Zahl der Gruppe 2 (M = 5,13, SD = 1,47) zugeordnet. Der Levene-
Test zur Uberpriifung der Gleichheit der Varianzen war mit 0,75 groRer als 0,05, somit
kann die Varianzgleichheit angenommen werden. Die Ergebnisse des t-Tests zeigen,

dass sich die Gruppen hinsichtlich ihrer Entscheidung fir gesunde oder weniger ge-
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sunde Lebensmittel nicht signifikant im Mittelwert voneinander unterscheiden (t(253) =
- 0,34, p=0,73).

Im nachsten Schritt wurden nur jene Personen in die Analyse fur den Mittelwertver-
gleich miteinbezogen, die sich die Zahl auch richtig gemerkt hatten. In der Gruppe mit
der leicht zu merkenden Zahl waren dies 112 Personen (M = 4,06, SD = 1,36) und in
der Gruppe mit der schwer zu merkenden Zahl waren es 81 Personen (M = 3,71, SD =
1,36). Der Levene-Test war mit 0,96 nicht signifikant, somit konnte auch in dieser Be-
rechnung Varianzgleichheit angenommen werden. Die Ergebnisse des t-Tests zeigen,
dass auch bei jenen Personen, die sich die Zahl tatsachlich gemerkt hatten, kein signi-
fikanter Unterschied im Mittelwertvergleich ermittelt werden konnte (t(191) =- 1,77, p =
0,08). Die unterschiedliche Prozessverarbeitungskapazitat beeinflusst die Entschei-

dung fir gesunde Lebensmittel nicht. Die Hypothese muss somit verworfen werden.

In Tabelle 11 sind die Mittelwerte und Standardabweichungen der Skala ,Gesunde
Lebensmittelentscheidung® nach niedriger und hoher Prozessverarbeitungskapazitat
sowie innerhalb der Gruppen nach der richtig gemerkten Zahl Gberblicksweise darge-
stellt.

Tabelle 11: Mittelwerte und Standardabweichungen der Skala ,,Gesunde Le-
bensmittelentscheidung® nach niedriger und hoher Prozessverarbeitungskapazi-
tat sowie richtiger Zahl

niedrige Prozessverarbeitungskapazitdit hohe Prozessverarbeitungskapazitat

gesamt Zahl richtig gesamt Zahl richtig
n=127 n=381 n=128 n=112
Skala M SD M SD M SD M SD
Gesunde
Lebensmittel- 5,07 1,43 5,2 1,39 5,13 1,47 5,06 1,46
entscheidung

Anmerkung: * p< 0,05, ** p < 0,01

Um zu Uberprifen, ob die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in den Bereichen Le-
bensmittel und Geld einen Einfluss auf den BMI-Wert von Personen hat, wurde eine
multivariate Varianzanalyse durchgefiihrt. Sie erlaubt es den gleichzeitigen Einfluss
von Faktoren auf mehrere abhangige Variablen zu tberprifen. Es wird angenommen,

dass Personen mit einer Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in den Bereichen Le-
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bensmittel und Geld lUber einen moderateren BMI-Wert verfligen, als jene Personen
die eine geringere Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in den Bereichen Lebensmittel
und Geld aufweisen. Fir die Analyse wurden die Variable ,BMI_Klassen® (M = 2,26,
SD = 0,61) als fester Faktor sowie die Skalen ,Einstellung zum Essverhalten® (M =
4,41, SD = 1,26), ,Essverhalten“ (M = 4,57, SD = 1,46) und die Skala ,Belohnungsauf-
schub Geld* (M = 5,35, SD = 0,99) als abhangige Variablen herangezogen. Die Homo-
genitat der Varianzen gemaf dem Box-Test (F = 0,58, dfl = 18, p = 0, 90) war gege-
ben. Mit dem Levene-Test zur Uberpriifung der Varianzen der Einzelkomponenten
wurden fur die Skalen ,Essverhalten“ (F = 0,51, df1 = 3, p = 0,68), ,Einstellung zum
Essverhalten* (F = 0,48, df1 = 3, p = 0,70) und ,Belohnungsaufschub Geld“ (F = 0,41,
dfl = 3, p = 0,75) ebenfalls keine signifikanten Ergebnisse ermittelt. Somit konnte die

Varianzanalyse durchgefuhrt werden.

Der Test der Zwischensubjekteffekte zeigt, dass zwischen den unterschiedlichen BMI-
Klassen und der Skala ,Essverhalten* (M = 4,57, SD = 1,46) ein signifikanter Unter-
schied ermittelt werden konnte (F =6,70, dfl = 3, p = 0,00). Bei der Skala ,Einstellung
zum Essverhalten® (M = 4,41, SD = 1,26) konnte zwischen den BMI-Klassen ein
schwach signifikanter Unterschied ermittelt werden (F = 2,72, dfl1 = 3, p = 0,05). Kein
signifikanter Unterschied konnte zwischen dem BMI-Klassen und der Skala ,Beloh-
nungsaufschub Geld“ (M = 5,35, SD = 0,99) ermittelt werden (F = 0,62, df1 = 3, p =
0,85). Da die GruppengréfRen der BMI-Klassen eine ungleiche GruppengrofRen aufwei-
sen, wurde fir das signifikante Ergebnis der unterschiedlichen BMI-Klassen und der
Skala ,Essverhalten ein PostHoc-Test nach Gabriel durchgefuhrt um zu Uberprifen,
welche Gruppen der BMI-Klassen sich genau unterscheiden. Das Ergebnis der homo-
genen Subsets zeigt, dass sich die Gruppe der untergewichtigen Personen (M = 5,392
SD = 0,38) signifikant von der Gruppe der Ubergewichtigen Personen (M = 4, 052, SD =
0,18) in Bezug auf die Skala ,Essverhalten unterscheidet (p = 0,05). Des Weiteren
unterscheiden sich die untergewichtigen Personen auch signifikant (p = 0,05) von der
Gruppe der adipésen Personen (M = 3,50°, SD = 0,47) in Bezug auf die Skala ,Ess-
verhalten®. Die Gruppe der normalgewichtigen Personen (M = 4,74°¢, SD = 0,11) weist
einen signifikanten Unterschied (p = 0,05) zu den adipdsen Personen (M = 3,50¢, SD =
0,47) in Bezug auf die Skala ,Essverhalten auf. Der PostHoc-Test nach Gabriel und
die Tabelle der homogenen Subsets konnte fir die Skala ,Einstellung zum Essverhal-
ten (M = 4,41, SD = 1,26) und die BMI-Klassen keinen signifikanten Unterschied ermit-
teln. Fur die Uberpriifung der Hypothese, dass Personen mit der Fahigkeit zum Beloh-
nungsaufschub in Bezug auf Lebensmittel und Geld Uber einen moderaten BMI-Wert

verfligen, konnte in dieser Untersuchung gezeigt werden, dass die Fahigkeit zum Be-
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lohnungsaufschub in Bezug auf Geld keinen Einfluss auf den BMI-Wert von Personen
hat und auch die Einstellung zum Essverhalten den BMI-Wert nicht beeinflusst. Das
tatséchliche Essverhalten von Personen hat jedoch einen Einfluss auf den BMI-Wert.
Das Ergebnis kann dahingehend interpretiert werden, dass untergewichtige Personen
im Vergleich zu tbergewichtigen und adipdsen Personen ein kontrolliertes Essverhal-
ten an den Tag legen. Dies ist auch bei den normalgewichtigen Personen im Vergleich

zu den adiposen Personen der Fall.

Die Hypothese muss somit im Rahmen dieser Studie verworfen werden, da nur in ei-
nem Teilbereich signifikante Werte ermittelt werden konnten. Tabelle 12 gibt einen
Uberblick lber die Mittelwerte und Standardabweichungen der Skalen ,Essverhalten®,

,Einstellung zum Essverhalten” und ,Belohnungsaufschub Geld“ nach BMI-Klassen.

Tabelle 12: Mittelwerte und Standardabweichungen der Skalen ,,Essverhalten,
»Einstellung zum Essverhalten“ und ,,Belohnungsaufschub Geld“ nach BMI-

Klassen
BMi-Klassen
Skala Untergewicht Normalgewicht Ubergewicht Adipositas
n=14 n=173 n=59 n=9
M SD M SD M SD M SD
Essverhalten** 5,39%* 0,38 4,74° 0,11 4,05 0,18 3,50°¢ 0,47

Einstellung zum

500 0,33 4,49 0,10 4,10 0,16 4,08 0,42
Essverhalten

Belohnungsaufschub Geld 530 0,27 5,35 0,08 541 0,13 5,11 0,33

Anmerkung: ** p <0,01;
ab.¢ Unterschied auf Signifikanzniveau 0,05

Um zu testen, ob Personen, welche Uber eine hohere Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub in den Bereichen Lebensmittel und Geld verfiigen, auch einem héheren sozio-
okonomischen Status angehéren, wurde fiir die Untersuchung der letzten Hypothese
dieser Arbeit eine Korrelationsanalyse nach Spearman durchgefiihrt. Fiir die Uberprii-
fung wurden das Item Sozialer Status sowie die Skalen ,Belohnungsaufschub Einstel-
lung zum Essverhalten®, ,Belohnungsaufschub Essverhalten“ und ,Belohnungsauf-
schub Geld“ herangezogen. Die Ergebnisse zeigen, dass zwischen dem sozialen Sta-

tus und der Skala ,Belohnungsaufschub Einstellung zum Essverhalten” die Korrelation

63



schwach negativ ausgepragt ist (r = - 0,04, p = n.s.). Eine schwach positive Korrelation
(r = 0,04, p = n.s.) ergibt sich zwischen dem sozialen Status und der Skala ,Beloh-
nungsaufschub Essverhalten®. Zwischen dem sozialen Status und der Skala ,Beloh-
nungsaufschub Geld“ konnte ebenfalls kein signifikanter Wert ermittelt werden (r =
0,00, p = n.s.). Das Ergebnis der Korrelationsanalyse zeigt bei einem Signifikanzniveau
von 0,01 einen positiven Zusammenhang zwischen den Skalen ,Belohnungsaufschub
Einstellung zum Essverhalten® und ,Belohnungsaufschub Essverhalten® (r = 0,25). Die
Korrelationsmatrix zeigt, dass zwischen den Skalen ,Belohnungsaufschub Einstellung
zum Essverhalten* und ,Belohnungsaufschub Geld* (r = 0,09, p = n.s.) kein Zusam-
menhang ermittelt werden konnte. Gleiches gilt fir die Skalen ,Belohnungsaufschub
Essverhalten® und ,Belohnungsaufschub Geld* (r = 0,10, p = n.s.). Die Annahme, dass
Personen mit der Féahigkeit zum Belohnungsaufschub in Bezug auf Lebensmittel und
Geld Uber einen héheren sozialen Status verfligen, muss somit im Rahmen dieser Stu-
die verworfen werden. Tabelle 13 gibt einen Uberblick tiber die Korrelationskoeffizien-
ten des ltems Sozialer Status, sowie der Skalen ,Belohnungsaufschub Einstellung zum
Essverhalten®, ,Belohnungsaufschub Essverhalten® sowie der Skala ,Belohnungsauf-
schub Geld*“.

Tabelle 13: Korrelationskoeffizienten des Items Sozialer Status sowie der Skalen
»Belohnungsaufschub Einstellung zum Essverhalten“, ,,Belohnungsaufschub
Essverhalten, ,,Belohnungsaufschub Geld“

Skala 1. 2. 3. 4,
1. Item Sozialer Status

Belohnungsaufschub Einstellung zum

2- Essverhalten 0,04 1
3. Belohnungsaufschub Essverhalten 0,04 0,25** 1
4. Belohnungsaufschub Geld 0,00 0,09 0,10 1

Anmerkung: ** Korrelation ist bei Niveau 0,01 signifikant (zweiseitig).

Im abschlie3enden Kapitel Diskussion und Ausblick werden die Ergebnisse der Analy-
sen und der Hypothesenprifungen nochmals kurz zusammengefasst und mit den ent-
sprechenden Ergebnissen aus der Literatur verglichen. Die vorliegende Studie wird
dartiber hinaus noch kritisch auf mogliche Einschrankungen untersucht. Den Abschluss
bilden mdgliche Implikationen fiir weiterfihrende Forschungsprojekte sowie praxisrele-

vante Anwendungsmaoglichkeiten der gewonnenen Erkenntnisse.
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5 Diskussion und Ausblick

Ziel dieser empirischen Studie war es, mdogliche bestehende Zusammenhdnge
zwischen affektiven und kognitiven Komponenten beim Lebensmitteleinkauf und der
Féahigkeit zum Belohnungsaufschub zu untersuchen. Es sollte die Frage beantwortet
werden, wie sich die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub auf Konsumentscheidungen
im Lebensmittelbereich auswirkt. Das Belohnungsaufschub-Paradigma (Mischel, 1968)
wurde als Grundlage fur diese Arbeit herangezogen. Es definiert die Fahigkeit, auf eine
sofortige Belohnung zugunsten einer zuklnftigen hoéherwertigen Belohnung zu
verzichten. Zur Beantwortung der Forschungsfrage wurden aus der bestehenden Lite-
ratur funf Hypothesen abgeleitet. Mittels einer Online-Fragebogenstudie wurden die
Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in den Bereichen Lebensmittel und Geld, die kog-
nitiven und affektiven Aspekte von Konsumentscheidungen und die generelle Einstel-
lung zum Lebensmitteleinkauf erfasst. Ein weiterer Teil der Fragebogenstudie war als
Experiment gestaltet, um unterschiedliche Prozessverarbeitungsressourcen zu simulie-
ren um einen moglichen Einfluss auf Lebensmittelentscheidungen zu erfassen. Dar-
Uber hinaus wurden die soziodemografischen Daten sowie Kdrpergrof3e und Gewicht

ermittelt.

Die Ergebnisse der Datenauswertung zeigten, dass bei kognitiven Konsum-
entscheidungen eher gesunde Lebensmittel gewahlt werden, der hdhere Preis von
gesunden Lebensmitteln jedoch keinen Einfluss auf die Kaufentscheidung hat. Unter-
schiedliche Prozessverarbeitungskapazitaten hatten ebenfalls keinen Einfluss auf eine
Entscheidung fir gesunde Lebensmittel, mit zunehmendem Alter tendieren Personen
jedoch zu gesunderen Lebensmittelentscheidungen. Die Fahigkeit zum Belohnungs-
aufschub in den Bereichen Lebensmittel und Geld zeigte nur im Bereich Essverhalten
einen Einfluss auf den BMI-Wert der Teilnehmerinnen. Auch konnte kein Zusammen-
hang zwischen der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in den Bereichen Lebensmittel

und Geld und dem sozialen Status ermittelt werden.

Aus der Literatur zur Thematik von kognitiven und affektiven Aspekten bei Entschei-
dungen im Lebensmittelbereich wurde abgeleitet, dass Personen eher zu gesiinderen
Lebensmitteln in ihren Konsumentscheidungen tendieren, wenn sie diese eher kognitiv
und nicht affektiv oder impulsiv treffen (Duarte et al., 2013; Shiv & Fedorikhin, 1999).
Weitere Forschungsergebnisse zeigten, dass der Lebensmittelkonsum von vielschich-

tigen Aspekten beeinflusst wird und gesundheitliche Aspekte nur bedingt eine Rolle
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spielen und bei Konsumentscheidungen im Lebensmittelsektor eher impulsiv gekauft
wird (Silvera et al., 2008; Bosnjak et al., 2008). Die Ergebnisse der daraus abgeleiteten
Hypothese entsprechen den Ergebnissen aus der Literatur. Personen, die ihre Konsu-
mentscheidungen eher kognitiv treffen, fallen gesiindere Entscheidungen bei der Aus-

wahl von Lebensmitteln.

Der Einfluss der Prozessverarbeitungskapazitat auf Konsumentscheidungen wurde in
einem Experiment von Shiv und Fedorikhin (1999) demonstriert. Demnach tendieren
Personen mit niedriger Prozessverarbeitungskapazitat eher dazu, sich flr ungesunde
Lebensmittel zu entscheiden. Weiters konnte aus der Literatur abgeleitet werden, dass
das zunehmende Alter von Personen einen positiven Einfluss auf die Entscheidung fir
gesunde Lebensmittel haben kann (Dave et al., 2009) und auch impulsive Konsument-
scheidungen mit zunehmendem Alter seltener werden (Ekeng et al., 2012; Silvera et
al., 2008). Demnach sollte das Alter als Moderator die Konsumentscheidungen beein-
flussen. Die Uberprufung der daraus abgeleiteten Hypothese entspricht nicht den Er-
gebnissen aus der Literatur. Es konnte zwar gezeigt werden, dass mit zunehmendem
Alter eher gesunde Lebensmittel gewéhlt werden. Die Manipulation der Prozessverar-
beitungskapazitat wurde jedoch im Rahmen der Analyse ausgeschlossen, da keine
signifikanten Einflisse ermittelt werden konnten. Der Grund fur die abweichenden Er-
gebnisse kann in der simulierten Manipulation der Prozessverarbeitungskapazitat lie-
gen. Der Manipulationscheck im Rahmen der vorbereitenden Analysen zeigte bereits,
dass die Manipulation nicht funktioniert hat. Somit ist das Ergebnis dieser Hypothesen-
prufung mit Vorsicht zu interpretieren. Shiv und Fedorikhin (1999) konnten in ihrem
Experiment zeigen, dass die Auswahl von Lebensmitteln von den vorhandenen Pro-
zessverarbeitungsressourcen und von der Art der Présentation abhéngig war. Fir eine
Optimierung koénnten bei zukilnftigen Forschungsarbeiten beispielsweise Bildelemente
statt Text bei der Auswahl der Lebensmittel eingesetzt werden, um die Darstellung zu

optimieren.

Beschrankte Prozessverarbeitungskapazitaten filhren gemafld Shiv und Fedorikhin
(1999) im Rahmen eines experimentellen Auswahlprozesses zu ungesiinderen Ent-
scheidungen. Entscheidungsprozesse laufen dann eher affektiv ab. Ahnlich wird auch
das Hot/Cool System bei Entscheidungssituationen im Rahmen des Belohnungsauf-
schub-Paradigmas definiert (Metcalfe & Mischel, 1999). Dabei ist das Hot System als
schnelles impulsives System definiert, welches bei Stress eher aktiviert wird, und das
Cool System als eher kognitives System definiert (Metcalfe & Mischel, 1999; Mischel et

al., 2003). Die Uberpriifung der Hypothese, dass Personen mit hoherer Prozessverar-
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beitungskapazitat eher zu gesiinderen Lebensmittelentscheidungen tendieren, fihrte
im Rahmen der vorliegenden Studie nicht zu den Ergebnissen, die aus der Literatur zu
erwarten waren. Dies ist wahrscheinlich auf die simulierte Prozessverarbeitungskapazi-
tat zurtickzufihren, wo der Manipulationscheck im Rahmen der vorbereitenden Analy-
sen bereits gezeigt hat, dass diese nicht funktioniert hat.

Der Zusammenhang zwischen dem BMI-Wert im Erwachsenenalter und der Fahigkeit
zum Belohnungsaufschub im Kindesalter wurde in der Literatur mehrfach untersucht
(Bruce et al., 2011; Schlam et al., 2013; Seeyave et al., 2009). Es zeigte sich aus den
Forschungsberichten der Literatur, dass eine Fahigkeit zum Belohnungsaufschub eine
positive Auswirkung auf den BMI-Wert von Personen haben kann. Die Ergebnisse der
aktuellen Studie weisen nur zum Teil konforme Ergebnisse auf. Die Fahigkeit zum Be-
lohnungsaufschub in Bezug auf Geld hatte keinen Einfluss auf einen moderaten BMI-
Wert, ebenso die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im Bereich ,Einstellung zum
Essverhalten®. Es zeigte sich jedoch, dass untergewichtige Personen im Vergleich zu
Ubergewichtigen und adipdsen Personen ein eher kontrolliertes Essverhalten haben.
Dies ist auch bei normalgewichtigen Personen im Vergleich zu adipdsen Personen der
Fall. Einen Grund fir die abweichenden Ergebnisse kann das unterschiedliche Erhe-
bungsmodell darstellen. In der aktuellen Studie wurde Fragebogenitems verwendet, in
den Studien, die aus der Literatur entnommen wurden, waren es Experimente oder
Langzeitstudien. Ein weiterer Grund fur die abweichenden Ergebnisse kann auch die
sehr personliche Frage zum Korpergewicht darstellen. Es ist nicht auszuschlie3en,
dass Personen bei selbstberichteten Werten die Tendenz zu sozial erwiinschten Ant-
worten haben. Gleiches gilt auch im Bereich Belohnungsaufschub in Bezug auf Geld.

Monetare Fragen werden in unserem Kulturkreis nur ungern beantwortet.

Aus der im Rahmen der Studie verwendeten Literatur lieR sich ableiten, dass eine ho-
here Fahigkeit zum Belohnungsaufschub einen Einfluss auf den sozio6konomischen
Status von Personen haben kann (Schneider & Lysgaard, 1953; Straus, 1962). Der
soziobkonomische Status kann auch die generelle Lebenseinstellung und die zu-
kunftsorientierte Haltung beeinflussen (Wardle & Steptoe, 2003). Demnach ist anzu-
nehmen, dass Personen mit einer starker ausgepragten Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub dber einen hdéheren sozio6konomischen Status verfigen. Die Annahme, dass
Personen mit einer starker ausgepragten Féahigkeit zum Belohnungsaufschub in den
Bereichen Lebensmittel und Geld Gber einen héheren sozialen Status verfligen, konnte
nicht Ubereinstimmend gemald den Ergebnissen aus der Literatur ermittelt werden.

Sowohl im Bereich Lebensmittel als auch im Bereich waren die Ergebnisse nicht signi-
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fikant. Eine mogliche Erklarung fur die unterschiedlichen Ergebnisse kdnnte die nicht
konforme Erfassung des soziobkonomischen Status darstellen. Ein weiterer Aspekt fur
die unterschiedlichen Ergebnisse konnte sein, dass die Fahigkeit zum Belohnungsauf-
schub in den jeweiligen Studien unterschiedlich erfasst wurde.

Die im Rahmen dieser Studie gestellten Forschungsfragen und Hypothesen konnten
nur sehr eingeschrankt beantwortet werden. Im Folgenden soll zu moglichen Ein-
schrankungen und Defiziten der Untersuchungsmethode und des verwendeten Materi-
als Stellung genommen werden, um mogliche Optimierungsvorschlage fir zukinftige

Forschungsprojekte anzuregen.

Der Fragebogen war so konstruiert, dass im ersten Teil die Fahigkeit zum Belohnungs-
aufschub in den Bereichen Lebensmittel und Geld erfasst wurden. Diese Teilbereiche
wurden aus dem 35 Items umfassenden Fragebogen (Delaying Gratification Inventory)
von Hoerger und Kolleginnen (2011) entnommen. Da nur ein Teilbereich enthommen
wurde, kdnnte die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub nur unvollsténdig erfasst wor-
den sein. FiUr zukinftige Studien sollten alle Items zur Erfassung der Fahigkeit zum
Belohnungsaufschub herangezogen werden um die Tendenzen fur dieses Konstrukt
noch besser erfassen zu konnen. Speziell die Bereiche Lebensmittel und Geld behan-
deln sehr personliche Aspekte im Leben einer Person. Dies kann zu sozial erwiinsch-
ten Antworten fuhren. Dies zeigt sich bei der vorliegenden Studie in durchwegs hohen
Mittelwerten bei den Items zur Erfassung der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub im
Bereich Geld.

Im folgenden Teil des Fragebogens wurden zur Erfassung der kognitiven und affekti-
ven Aspekte des Konsumverhaltens die Items der Impulsive Buying Tendency Scale
(Verplanken & Herabadi, 2001) verwendet. Die durchgéngig eher hoheren Mittelwerte
der Items zum kognitiven Impulskauf und durchgéangig eher niedrigeren Mittelwerte der
ltems zum affektiven Impulskauf legen die Vermutung nahe, dass Personen ihr Kon-
sumverhalten aus der Distanz anders beurteilen als in der tatsachlichen Situation. Dar-
Uber hinaus kann auch angenommen werden, dass die Items, die bei der Erfassung
von kognitiven und affektiven Aspekten zum Konsumverhalten in erster Linie mit Situa-
tionen im Alltagsleben in Verbindung gebracht werden, die nicht unbedingt in den Be-
reich Lebensmittel und Ernéhrung fallen. Fir weiterfihrende Studien zu diesem Thema
ware daher anzuraten, die Items auf den Lebensmittelbereich zu modifizieren, um die
Thematik besser untersuchen zu kdnnen. Auch in diesem Frageblock liegt die Vermu-

tung nahe, dass die Skalen zu sozial erwiinschen Antworten gefuhrt haben.

68



Ein weiterer Frageblock sollte mit acht Fragen die Einstellung der Teilnehmerinnen
zum gesunden Lebensmitteleinkauf erfassen. Diese Items waren selbst konstruiert.
Auch hier wurden durchwegs hohe Mittelwerte errechnet, was ebenfalls auf die Ten-
denz zu sozial erwiinschten Antworten schlieRen lasst. Der hohe Wert lasst sich auch
dahingehend interpretieren, dass eine Tendenz zum kritischen und eher gesunden
Lebensmitteleinkauf erfasst werden konnte. Fur zukinftige Studien sollten die Items
dahingehend erweitert werden, sodass auch das tatsachliche Essverhalten miteinbe-
zogen wird. Eine Optimierung zur Erfassung des Essverhaltens stellt auch die zuséatzli-
che Aufnahme von weiteren Items dar, welche den Status und die individuellen Be-
durfnisse von Personen erfassen. So kdnnten beispielsweise die momentane Zufrie-
denheit mit dem Korper oder die Tendenz sich korperlich verdndern zu wollen erfasst

werden.

Fur die Erfassung unterschiedlicher Prozessverarbeitungsressourcen wurde bei den
Teilnehmerlnnen eine Manipulation von hoher und niedriger Prozessverarbeitungska-
pazitat simuliert. Eine Gruppe musste sich eine leichte, die andere Gruppe eine schwe-
re Zahl merken und sich dann fir ein Lebensmittelprodukt entscheiden. Der Versuch
der Manipulation der Prozessverarbeitungskapazitat wurde in einem eindrucksvollen
Experiment von Shiv und Fedorikhin (1999) durchgefiihrt und diente auch als Basis fir
diese Studie. Die Ursache dafir, dass im Rahmen der vorliegenden Studie keine signi-
fikanten Unterschiede in der Auswahl der Lebensmittel bei unterschiedlich hoher Pro-
zessverarbeitungskapazitat herausgearbeitet werden konnten, liegt mit hoher Wahr-
scheinlichkeit daran, dass der Manipulationscheck aufzeigte, dass die Manipulation
nicht funktioniert hat. Simulierte Manipulationen im Rahmen einer Online-

Fragebogenstudie haben nur bedingte Aussagekraft.

Es konnte zum Beispiel nicht tberprift werden, ob die Teilnehmerinnen sich die Zahl
notiert und dann wiedergegeben hatten. Die Tatsache, dass bei der Manipulation mit
der leichten Zahl 112 Teilnehmer die Zahl richtig wiedergegeben hatten, und 16 nicht,
und bei der Manipulation mit der schweren Zahl 81 Personen die Zahl richtig wieder-
gegeben hatten, und 48 nicht, gibt Grund zur Annahme, dass die Manipulation funktio-
niert hat, was jedoch im Manipulationscheck widerlegt wurde. Fir zukinftige For-
schungsberichte sollte daher ein anderer Manipulationsmodus Uberlegt werden. Zum
Beispiel konnten die Teilnehmerinnen einmal mit mehreren leichteren und einmal mit
mehreren schwierigeren Rechenaufgaben beauftragt und dann im Anschluss Konsu-
mentscheidungen abgefragt werden. Eine weitere Moglichkeit zu Uberprifen, ob die

Prozessverarbeitungskapazitat einen Einfluss auf die Konsumentscheidungen im Be-
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reich von Lebensmitteln hat, ware etwa eine Befragung von Kauferlnnen zu unter-
schiedlichen Tageszeiten oder Wochentagen in einem Supermarkt. Somit kdnnte
Uberpruft werden, ob Konsumentscheidungen in entspannter Atmosphare (z. B. ein
Einkauf am Samstagvormittag) anders ausfallen als finf Minuten vor Ladenschluss
nach einem Arbeitstag. Es liegt auch die Vermutung nahe, dass Entscheidungen im
Lebensmittelbereich eher habitualisiert ablaufen und somit die Prozessverarbeitungs-

kapazitat eine sekundéare Rolle spielt.

Die Erfassung der soziodemografischen Daten, des Kérpergewichts, der KérpergrofRe
sowie der Einkaufsgewohnheiten bildete den letzten Teil des Erhebungsinstruments.
Angaben zum Kdérpergewicht und Konsumverhalten sind ein sensibles Thema. Auch
wenn bei 172 Teilnehmerlnnen, 67,5 % der Befragten, errechnet werden konnte, dass
der BMI-Wert im Normalbereich liegt, kann dennoch die Tendenz zu sozial erwiinsch-
ten Antworten vorhanden sein oder aber auch der Wert nicht aktuell sein. Generell gilt
festzuhalten, dass der BMI-Wert nur einen Richtwert darstellt und damit alleine noch
keine Rickschliisse auf die kérperliche Verfassung oder Ernédhrung gezogen werden
kénnen (Paeratakul et al., 2002, S. 349). Die Autorinnen merken bei ihrer Studie kri-
tisch an, dass selbst berichtete Angaben zur Gré3e und zum Koérpergewicht mit Vorbe-
halt zu beurteilen sind.

Eine weitere Schwierigkeit lag in der Definition der Variablen des sozialen Status. Es
wurden die héchste Schulbildung und das verfiigbare monatliche Haushaltseinkommen
zur Berechnung herangezogen und dann drei Klassen gebildet. Die Zuteilung erfolgte
zwar nach logischen Gesichtspunkten, so war z. B. die Angabe ,Pflichtschule” und
.weniger als 1.500 Euro Nettohaushaltseinkommen* der Kategorie niedriger sozialer
Status zugeordnet, es wurden aber die im Haushalt lebenden Personen und Kinder
nicht in die Bewertung mit einbezogen. Zuséatzlich gab es mit 37 Personen (14,5 %)
einen relativ gro3en Anteil, der nicht beriicksichtigt werden konnte, weil diese entweder
zum Einkommen keine Angabe gemacht hatten oder bei der Schulbildung die Katego-
rie ,sonstiges” gewahlt hatten. Im Rahmen dieser Studie gab es auch einen sehr hohen
Anteil an Personen, die Gber ein monatliches Haushalteinkommen von mehr als 2.500
Euro (43 %) verfugten. Fur weitere Forschungsarbeiten ware es sinnvoll, zusatzliche
Variablen fur die Ermittlung des sozio6konomischen Status heranzuziehen. Ein weite-
rer kritischer Aspekt war der sehr hohe Anteil von Teilnehmerinnen, die tber einen
Universitatsabschluss, einen Fachhochabschluss oder ein Doktorat verfiigen (52,6 %).
Es ist daher anzunehmen, dass Personen mit niedrigem sozialem Status im Rahmen

der Studie nicht in ausreichendem Malfld bertcksichtigt wurden. Auch Straus (1962)
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betont bereits die Schwierigkeit, alle sozialen Gruppen in einer Untersuchung zu be-
ricksichtigen um differenziertere Ergebnisse zu erhalten. Der Grofteil der Teilnehme-
rinnen stammte aus dem universitaren Umfeld. Fur diese Studie hatte ein breiteres

Teilnehmerinnenfeld generiert werden mussen.

Kritisch ist anzumerken, dass die Erfassung der Fahigkeit zum Belohnungsaufschub
(delay of gratification) von Mischel und Kolleginnen (Metcalfe & Mischel, 1999; Mischel
et al., 1988; Mischel et al., 1988) in erster Linie im Rahmen von Experimenten durch-
gefuhrt wurde, da diese Forschungsweise zu besseren Ergebnissen fihrte. Ob eine
Erfassung mittels Fragebogen das geeignete Instrument darstellt, sollte zukinftig mit

entsprechenden Modifikationen weiter erforscht werden.

Die Thematik dieser Studie hat trotz der geringen Aussagekraft hinsichtlich der ermit-
telten Ergebnisse dennoch Relevanz fir die Praxis. Ein gesunder Lebensmittelkonsum
wird auch zukinftig ein sehr wichtiges Thema in der wirtschaftlichen und politischen
Diskussion einnehmen. In Anbetracht der Tatsache, dass die WHO (Branca et al.,
2007) mogliche Interventionen vorschlagt, um die steigende Ubergewichtigkeit speziell
bei Kindern einzuddmmen, zeigt die Dringlichkeit des Handlungsbedarfs. Als potentiel-
le Zielgruppen werden unter anderem auch Kinder und Personen aus unteren sozialen
Schichten und Minderheiten und Personen ethnischer Gruppen genannt. Auch wird
vorgeschlagen, bereits in Schulen und im Erziehungskontext dieses Thema aufzugrei-
fen (Branca et al., 2007, S. 175). Diese Vorschlage kénnen durch die Ergebnisse aus
der Literatur bekraftigt werden. Kinder im Vorschulalter setzen durch ihre Féhigkeit
zum Belohnungsaufschub schon maogliche Weichen fir eine spatere kérperliche gute
Konstitution (Schlam et al., 2013, S. 91).

Die von Schlam und Kolleginnen (2013) und Seeyave und Kolleglnnen (2009) in ihren
Studien gewonnene Erkenntnis, dass eine héhere Fahigkeit zum Belohnungsaufschub
im Kindesalter zu einem niedrigeren BMI-Wert in spateren Jahren flihren kann, konnte
im Rahmen dieser Studie nicht Gberprift werden, da nur die Daten zu einem Zeitpunkt
erfasst wurden. Gesundheitsrelevante Aspekte werden generell haufig erst im Erwach-
senenalter im Rahmen von Gesundenuntersuchungen ermittelt und entsprechend aus-
gewertet. Wenn eine Gesundenuntersuchung bereits im Vorschulalter und Grund-
schulalter regelmaRig durchgefiihrt wiirde, dann kdénnen Trends abgeleitet und mit
Praventivmalinahmen gegengesteuert werden. Die wirtschaftlichen Kosten und politi-
schen Konsequenzen, die aus solch einer MalRBhahme erwachsen, missten jedoch
einer genauen Prifung unterzogen werden. In Anbetracht der Tatsache, dass die Ge-

sundheitskosten auf Grund von Krankheiten, die durch falsche Erndhrung verursacht
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werden, sehr hoch sind (Pérez-Cueto et al., 2010; WHO, 2009), ware dieser Ansatz
jedoch interessant.

Angelehnt an die Studien zum Lebensmittelkonsum und der weltweiten Tendenz zum
Ubergewicht (Pérez-Cueto et al., 2010; WHO, 2009; Branca et al., 2007) sollte dariiber
hinaus das offentliche Gesundheitsmanagement vermehrt die Aufklarung in den Fokus
ricken. Dabei geht es nicht um die Stigmatisierung eines eher ungesunden Lebensmit-

tels, sondern um die Aktivierung zur kritischen Auseinandersetzung mit diesem Thema.

Bereits in den Studien und Experimenten zum Belohnungsaufschub wurde die Frage
gestellt, ob die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub erlernbar ist (Mischel & Ayduk,
2011, S. 100). Festgehalten werden kann, dass es mdglich ist durch Strategien dem
Drang flr eine sofortige Belohnung nicht nachzugeben. Mischel bezeichnet diese als
~Wenn-Dann“-Aussagen. Je ofter sich Personen diese Aussagen vorsagen, desto au-
tomatischer laufen diese Handlungsstrange dann in der Zukunft ab (Mischel, 2014, S.
258). Empfehlenswert ware daher bereits im Kindergarten und Grundschulalter ver-
starkt die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub besonders im Hinblick auf den Konsum

von Lebensmitteln in den padagogischen Kontext einzubetten.

Die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub in Bezug auf Konsumentscheidungen im
Lebensmittelbereich ist noch wenig erforscht. Gerade der Verzicht auf einen schnellen,
eher ungesunden Snack wie etwa Fast Food kann sich positiv auf die Gesundheit
auswirken. Dariliber hinaus ist die Erhaltung der personlichen Gesundheit ein langfristi-
ges Ziel. Basierend auf der sozialen Lerntheorie (Rotter, 1954) und aus den Studien
von Michaelson und Kolleglnnen (2013) und Luo (2005) konnte gezeigt werden, dass
ein hohes soziales Vertrauen die Fahigkeit zum Belohnungsaufschub positiv beeinflus-
sen kann. Die soziale Interaktion spielt gerade beim Konsum von Lebensmitteln eine
wichtige Rolle. Bei zukiinftigen Forschungsprojekten sollte dieser Aspekt besondere

Berticksichtigung finden.
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Anhang

Fragebogen Variante 1 base mit der schwierigen Zahl

Seite 01

Intre

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer!

Im Rahmen meiner Abschlussarbeit zum Masterstudium der Betriebswirtschaft und Wirtschaftspsychologie
mochte ich das Entscheidungsverhalten von Konsumentinnen im Lebensmittelbereich erforschen. Ihre Angaben
und Daten werden selbstverstandlich anonym behandelt und nur im Rahmen der Arbeit zusammengefasst und
analysiert.

Die Befragung dauert in etwa 10 Minuten. Klicken Sie bitte auf den "Weiter" Button, um mit der Befragung zu
beginnen. Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten. Ihre personliche Einstellung ist gefragt.

Fur Ruckfragen stehe ich Ihnen selbstverstandlich gerne zur Verfugung.

Herzlichen Dank firr die rege und aktive Teilnahme an dieser Befragung!
Ursula Hallhumer, BA

Kontakt: ursula.hoellhumer@mail femfh ac at

Seite 02
Block 1

Ich bitte Sie nun im Folgenden einige Fragen zum Lebensmittelkonsum zu beantworten. Bitte geben Sie fir jede
Aussage an, wie sehr diese auf Sie zutrifft.

trifft gar nicht zu 1rifft senr zu
Ich kann Junk Food widerstehen, wenn ich will. ) )
Einen speziellen gesunden Ernahrungsstil einhalten zu missen,
wirde mir schwerfallen. (R R S Y e ",

Wenn meine Lieblingsspeise vor mir stehen wiirde, hatte ich

Schwierigkeiten mit dem Essen zu warten.
Es fallt mir leicht, StBigkeiten und Snacks zu widerstehen. OO0 0000
Manchmal esse ich bis mir schlecht wird. ) )
Ich habe immer versucht gesund zu essen, da sich das langfristig N S
bezahlt macht. o0 w000

Auch wenn ich hungrig bin, kann ich mit dem Essen warten bis es

Essenszeit ist. OO OO OO0
Seite 03
Block 2

Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutreffen.

trifft gar nicht zu trifft sehr zu
Wenn moglich, lege ich etwas Geld fur Notfalle auf die Seite. OO O O OO
Es fallt mir schwer, auf Einkaufe zu verzichten, die ich mir nicht AN OO A
leisten kann. oo w0 O U
Ich versuche mein Geld wohliberlegt auszugeben. O 000000
Geld kann man mir nicht anvertrauen. ONONOHONONS]
‘Wenn ich von jemandem Geld erhalte, gebe ich es am liebsten AN Ay A A
g|eichau5_ - . A4 A4
Ich kann meine Finanzen gut verwalten. OO0 0000

Es macht mir Freude Geld auszugeben, wenn ich es bekomme. OO0 0000



Seite 04

Block 4

Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutrefien.

trifft gar nicht zu trift sehrzu
Gewdhnlich denke ich genau dariiber nach bevor ich etwas D = T =,
kaufe. PRGN OROLONe
Gewbdhnlich kaufe ich nur Dinge, die ich auch vorgehabt P .
habe zu kaufen_
Wenn ich etwas kaufe, mache ich dies eher spontan. eNeNeNeNeNeNe)
Die meisten meiner Einkaufe plane ich im Vorfeld o000
Ich kaufe nur Dinge, die ich wirklich benétige. eNeNeNeNeNeNe)
Es ist nicht meine Art, einfach nur so Dinge zu kaufen. O000000
lch mag es, unterschiedliche Marken vor dem Kauf zu D = T =,
vergleichen.
Bevor ich etwas kaufe, (berlege ich genau ob ich das P .
Produkt auch wirklich brauche.
Ich bin es gewdhnt, Dinge spontan zu kaufen. OO0 00000
Ich kaufe oft spontan Dinge ohne nachzudenken. [ONONONS]

Seite 05
Block 5

Bitte beurteilen Sie auch bei den folgenden Aussagen Uber das generelle Kaufverhalten, wie sehr diese
auf Sie zutreffen.

trifit gar nicht zu trifft sehr zu

Es fallt mir schwer, schone Dinge in einem Geschatt nicht zu = =

kaufen. (OO oNe
Manchmal kann ich das Gefuhl nicht unterdriicken, dass ich -

Produkte haben méchte, die ich in einem Geschéft sehe.

Manchmal habe ich nach einem Kauf Schuldgefiihle. O000000
Ich bin nicht der Typ Mensch, der sich gleich auf den ersten
Blick in Produkte verliebt, die er in einem Geschaft sieht.
Manchmal werde ich sehr aufgeregt, wenn ich etwas sehe, .

was ich kaufen mochte.

Ich sehe immer etwas Neftes, wenn ich an Geschaften
vorbeigehe.

Ich finde es schwierig ein Schnappchen auszulassen. OO0 0CO0O00

Wenn ich etwas Neues sehe, dann méchte ich dieses
Produkt kaufen.

Ich bin etwas unbesonnen bei meinen Einkaufen. OO0 000000

Manchmal kaufe ich Dinge, weil ich sie kaufen will und nicht
weil ich sie benotige.

Seite 06
Block 6

Bitte beurteilen Sie nun bei folgenden Aussagen zum Lebensmittelkauf, wie senr diese auf Sie zutreffen.

trifft gar nicht zu 1rifit sehr zu

Bei meinen Lebensmitteleinkdufen lese ich die Angaben auf
der Verpackung genau.
Beim Lebensmitteleinkauf bin ich kritisch. OO0 Q0 @)
Ich kaufe Lebensmittel ein, weil ich essen muss. OO0 00000
Fir mich ist es wichtig, dass ich gesunde Lebensmittel
kaufe.
Fir gesundes Essen nehme ich mir beim Kauf und bei der -
Zubereitung Zeit. R

Ich achte darauf. ausschlieltlich gesunde Lebensmittel zu .
kaufen. )
Der Kauf von gesunden Lebensmitteln macht sich langfristig P
bezahit.

Gesunde Lebensmittel sind teuer. 0000




Seite 07
Bock 7

Bitte merken Sie sich die folgende Zahl ohne Hilfsmittel zu
verwenden und fahren Sie dann mit dem Fragebogen fort.

7328149

Seite 08
Block 8

Bitte beurteilen Sie im Folgenden, fur welches Lebensmittel Sie sich in der jeweiligen Situation am
ehesten entscheiden wirden.

Wenn Sie jetzt die Wahl hatten zwischen Cola und Mineralwasser, wie wirden Sie sich wahrscheinlich
entscheiden?

Cola () ) ) ) (0 ) ) Mineralwasser

Welchen Pausensnack wiirden Sie bevorzugen?

Schokoaderiegel

Sie gehen mit Arbeitskolleginnen zu Mittag in ein Fastfood Restaurant, was wahlen Sie?

BurgerMend (0 ) () (0 (0 () Salatbox mit Brot

Seite 09
Block 9
1.

Bitte tragen Sie im untenstehenden Feld die Zahl, die Sie sich merken sollten, ein. Geben Sie eine Zahl
&in, auch wenn Sie sich nicht mehr sicher sind.

Seite 10
Block 10

Beantworten Sie nun bitte so genau wie maglich, was Sie bei der Entscheidung zwischen Speisen und
Getranken bei der vorangegangenen Frage beeinflusst hat.

Meine Gedanken () () () () (O () () Meine Gefuhle

Meine Wilensstarke () Mein Verlangen

Meine Umsichtigkeit () & ) ) & (O () Meine Impulsivitat
Meine Rationalitat ¢ ) & O O (& (& Meine Emotionalitat

Mein Verstand Mein Herz




Bitte geben Sie Ihr Geschlecht an.
) weiblich

() mannlich

keine Angabe

Bitte geben Sie Ihr Alter in Jahren an.

Seite 11
Block 11

Jahre

Bitte geben Sie Ihre Kéirpergroe in cm an.

cm

Bitte geben Sie ihr Gewicht in kg an.

kg

Bitte geben Sie an, wie oft Sie Lebensmittel einkaufen.

) taglich

) mehrmals pro Woche
einmal pro Woche

) seltener

) nie

Bitte geben Sie Inren hichsten Schulabschluss an.

Pflichtschule
Lehrabschluss

O Matura/Diplom/Studienberechtigung

Universitat/Fachhochschule

Doktorat/Phd

sonstiges

Bitte geben Sie an, wie viel Einkommen Ihrem Haushalt im Monat zur Verfligung steht.

() weniger als 1500 Euro im Monat

) weniger als 2000 Euro im Monat
() weniger als 2500 Euro im Monat
) mehr als 2500 Euro im Monat

() keine Antwort

Vielen Dank fiir lhre Teilnahme!

Wir mochten uns ganz herzlich fir Ihre Mithilfe bedanken.

Ihre Antworten wurden gespeichert, Sie kénnen das Browser-Fenster nun schiiefen.

Liebe Teilnehmerin,
lieber Teilnehmer,

Letzte Seite

das nicht-kommerzielle wirde Sie gerne zu weiteren wissenschaftlichen Befragungen
einladen. Das Panel achtet Ihre Privatsphéare, gibt Inre E-Mail-Adresse nicht an Dritte weiter und wird

Ihnen pro Jahr maximal vier Einladungen zu qualitativ hochwertigen Studien zusenden.

E-Mail: | | Am Panel teinehmen

Sie erhalten eine Bestatigungsmail, bevor Ihre E-Mail-Adresse in das Panel aufgenommen wird. So

wird sichergestellt, dass niemand aufer Ihnen Ihre E-Mail-Adresse eintragt.

Der F

1, den Sie g ausgefllt haben, wurde gespeichert. Sie kénnen das

Browserfenster selbstverstandlich auch schliefen, chne am SoSci Panel teilzunehmen.



Fragebogen Variante 1 qnr2 mit der leichten Zahl

Seite 01

Intre

Liebe Teilnehmerin, lieber Teilnehmer!

Im Rahmen meiner Abschlussarbeit zum Masterstudium der Betriebswirtschaft und Wirtschaftspsychologie
mochte ich das Entscheidungsverhalten von Konsumentinnen im Lebensmittelbereich erforschen. Ihre Angaben
und Daten werden selbstverstandlich anonym behandelt und nur im Rahmen der Arbeit zusammengefasst und
analysiert.

Die Befragung dauert in etwa 10 Minuten. Klicken Sie bitte auf den "Weiter" Button, um mit der Befragung zu
beginnen. Es gibt keine richtigen oder falschen Antworten. Ihre personliche Einstellung ist gefragt.

Fur Ruckfragen stehe ich Ihnen selbstverstandlich gerne zur Verfugung.

Herzlichen Dank firr die rege und aktive Teilnahme an dieser Befragung!
Ursula Hallhumer, BA

Kontakt: ursula.hoellhumer@mail femfh ac at

Seite 02
Block 1

Ich bitte Sie nun im Folgenden einige Fragen zum Lebensmittelkonsum zu beantworten. Bitte geben Sie fir jede
Aussage an, wie sehr diese auf Sie zutrifft.

trifft gar nicht zu 1rifft senr zu
Ich kann Junk Food widerstehen, wenn ich will. ) )
Einen speziellen gesunden Ernahrungsstil einhalten zu missen,
wirde mir schwerfallen. (R R S Y e ",

Wenn meine Lieblingsspeise vor mir stehen wiirde, hatte ich

Schwierigkeiten mit dem Essen zu warten.
Es fallt mir leicht, SiBigkeiten und Snacks zu widerstehen. OO0 0000
Manchmal esse ich bis mir schlecht wird. ) Y

Ich habe immer versucht gesund zu essen, da sich das langfristig

bezahlt macht. :: :: i:
Auch wenn ich hungrig bin, kann ich mit dem Essen warten bis es e
Essenszeit ist.
Seite 03
Block 2
Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutreffen.
trifft gar nicht zu trifft sehr zu
Wenn moglich, lege ich etwas Geld fur Notfalle auf die Seite. @)
Es fallt mir schwer, auf Einkaufe zu verzichten, die ich mir nicht .
leisten kann.
Ich versuche mein Geld wohliberlegt auszugeben. O 000000
Geld kann man mir nicht anvertrauen. ONONOHONONS]

‘Wenn ich von jemandem Geld erhalte, gebe ich es am liebsten P -
gleich aus. L) () L) () ()

Ich kann meine Finanzen gut verwalten. OO0 0000

Es macht mir Freude Geld auszugeben, wenn ich es bekomme. OO0 0000



Seite 04
Block 4

Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutrefien.

Gewdhnlich denke ich genau dariiber nach bevor ich etwas
kaufe.

Gewohnlich kaufe ich nur Dinge, die ich auch vorgehabt
habe zu kaufen.

Wenn ich etwas kaufe, mache ich dies eher spontan.
Die meisten meiner Einkaufe plane ich im Vorfeld.

lch kaufe nur Dinge, die ich wirklich bendtige.

Es ist nicht meine Art, einfach nur so Dinge zu kaufen.

lch mag es, unterschiedliche Marken vor dem Kauf zu
vergleichen.

Bevor ich etwas kaufe, (berlege ich genau ob ich das
Produkt auch wirklich brauche.

Ich bin es gewshnt, Dinge spontan zu kaufen.

Ich kaufe oft spontan Dinge ohne nachzudenken.

trifft gar nicht zu trift sehrzu

Seite 05
Block 5

Bitte beurteilen Sie auch bei den folgenden Aussagen (ber das generelle Kaufverhalten, wie sehr diese

auf Sie zutreffen.

Es falit mir schwer, schéne Dinge in einem Geschéft nicht zu
kaufen.

Manchmal kann ich das Gefuhl nicht unterdriicken, dass ich
Produkte haben méchte, die ich in einem Geschaft sehe.

Manchmal habe ich nach einem Kauf Schuldgefihle.

Ich bin nicht der Typ Mensch, der sich gleich auf den ersten
Blick in Produkte verliebt, die er in einem Geschait sieht.

Manchmal werde ich sehr aufgeregt, wenn ich etwas sehe,
was ich kaufen méchte.

Ich sehe immer etwas Nettes, wenn ich an Geschften
vorbeigehe.

Ich finde es schwierig ein Schnappchen auszulassen.

Wenn ich etwas Neues sehe, dann méchte ich dieses
Produkt kaufen.

Ich bin etwas unbesonnen bei meinen Einkdufen.

Manchmal kaufe ich Dinge, weil ich sie kaufen will und nicht
weil ich sie bendtige.

trift gar nicht zu trifft sehr zu

-

.

OO0 00000

-

Seite 06
Block 6

Bitte beurteilen Sie nun bei folgenden Aussagen zum Lebensmittelkauf, wie senr diese auf Sie zutrefien.

Bei meinen Lebensmitteleinkaufen lese ich die Angaben auf
der Verpackung genau.

Beim Lebensmitteleinkauf bin ich kritisch.
Ich kaufe Lebensmittel ein, weil ich essen muss.

Far mich ist es wichtig, dass ich gesunde Lebensmittel
kaufe.

Fur gesundes Essen nehme ich mir beim Kauf und bei der
Zubereitung Zeit.

Ich achte darauf, ausschlieRlich gesunde Lebensmittel zu
kaufen.

Der Kauf von gesunden Lebensmitteln macht sich langfristig
bezahit.

Gesunde Lebensmittel sind teuer.

trifft gar nicht zu trifft sehr zu




Seite 07
Block 7

Bitte merken Sie sich die folgende Zahl ohne Hilfsmittel zu
verwenden und fahren Sie dann mit dem Fragebogen fort.

0123456

Seite 08
Block 8

Bitte beurteilen Sie im Folgenden, fur welches Lebensmittel Sie sich in der jeweiligen Situation am
ehesten entscheiden wiirden.

Wenn Sie jetzt die Wahl hatten zwischen Cola und Mineralwasser, wie wirden Sie sich wahrscheinlich
entscheiden?

Cola ) 0 O O (O O O Mineralwasser

Welchen Pausensnack wiirden Sie bevorzugen?

Schokoaderiegel & O O O O O O Aprel

Sie gehen mit Arbeitskolleginnen zu Mittag in ein Fastfood Restaurant, was wihlen Sie?

Burger Mend ) 0 () (0 (0 () Salatbox mit Brot

Seite 09
Block 9
1.

Bitte tragen Sie im untenstehenden Feld die Zahl. die Sie sich merken sollten, ein. Geben Sie eine Zahl
ein, auch wenn Sie sich nicht mehr sicher sind.

Seite 10
Block 10

Beantworten Sie nun bitte so genau wie maglich, was Sie bei der Entscheidung zwischen Speisen und
Getrénken bei der vorangegangenen Frage beeinflusst hat.

Meine Gedanken () () () (O () () () Meine Gefilhle

Meine Willensstarke

Mein Verlangen
Meine Umsichtigkeit ) ) ) () () (o (0 Meine Impulsivitat

Meine Rationalitat O ) Meine Emotionalitét

MeinVerstand () ) () () () () () Mein Herz



Bitte geben Sie Ihr Geschlecht an.
) weiblich

() mannlich

keine Angabe

Bitte geben Sie Ihr Alter in Jahren an.

Seite 11
Block 11

Jahre

Bitte geben Sie Ihre Kéirpergroe in cm an.

cm

Bitte geben Sie ihr Gewicht in kg an.

kg

Bitte geben Sie an, wie oft Sie Lebensmittel einkaufen.

) taglich

) mehrmals pro Woche
einmal pro Woche

) seltener

) nie

Bitte geben Sie Inren hichsten Schulabschluss an.

Pflichtschule
Lehrabschluss

O Matura/Diplom/Studienberechtigung

Universitat/Fachhochschule

Doktorat/Phd

sonstiges

Bitte geben Sie an, wie viel Einkommen Ihrem Haushalt im Monat zur Verfligung steht.

() weniger als 1500 Euro im Monat

) weniger als 2000 Euro im Monat
() weniger als 2500 Euro im Monat
) mehr als 2500 Euro im Monat

() keine Antwort

Vielen Dank fiir lhre Teilnahme!

Wir mochten uns ganz herzlich fir Ihre Mithilfe bedanken.

Ihre Antworten wurden gespeichert, Sie kénnen das Browser-Fenster nun schiiefen.

Liebe Teilnehmerin,
lieber Teilnehmer,

Letzte Seite

das nicht-kommerzielle wirde Sie gerne zu weiteren wissenschaftlichen Befragungen
einladen. Das Panel achtet Ihre Privatsphéare, gibt Inre E-Mail-Adresse nicht an Dritte weiter und wird

Ihnen pro Jahr maximal vier Einladungen zu qualitativ hochwertigen Studien zusenden.

E-Mail: | | Am Panel teinehmen

Sie erhalten eine Bestatigungsmail, bevor Ihre E-Mail-Adresse in das Panel aufgenommen wird. So

wird sichergestellt, dass niemand aufer Ihnen Ihre E-Mail-Adresse eintragt.

Der F

1, den Sie g ausgefllt haben, wurde gespeichert. Sie kénnen das

Browserfenster selbstverstandlich auch schliefen, chne am SoSci Panel teilzunehmen.



Codebuch

Itemcode |Fragen Antwortformat

Ich bitte Sie nun im Folgenden einige Fragen zum Lebensmittelkonsum zu beantworten. Bitte geben Sie fir jede Aussage an, wie sehr diese auf Sie

zutrifft.

DF01_01 |lch kann Junk Food widerstehen, wenn ich will. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DFO1_04 |Es fallt mir leicht, SuRigkeiten und Snacks zu widerstehen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DFO1_06 [Ich habe immer versucht gesund zu essen, da sich das langfristig bezahlt macht. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DFO1_07 [Auch wenn ich hungrig bin, kann ich mitdem Essen warten bis es Essenszeitist. 1 =trifft gar nicht zu 7 =tifft sehr zu
DF01_02 |Einen speZellen gesunden Ernahrungsstil einhalten zu missen, wiirde mir schwerfallen. ({1 = trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
DFO1_03 Wenn meine Lieblingsspeise vor mir stehen wiirde, hatte ich Schwierigkeiten mit dem 1 = trift gar nicht zu 7 = wifft sehr zu
Essen zu warten. (R)
DFO1_05 [Manchmal esse ich bis mir schlechtwird. (R) 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutreffen.
DM01_01 |Wenn mdglich, lege ich etwas Geld fiir Notfélle auf die Seite. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
DM01_03 | Ich versuche mein Geld wohliiberlegt auszugeben. 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DMO01_06 [lch kann meine Finanzen gut verwalten. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
DMO01_02 |Es fallt mir schwer, auf Einkaufe zu verzichten, die ich mir nicht leisten kann. (R) 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DMO01_04 |Geld kann man mir nicht anvertrauen. (R) 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DM01_05 |Wenn ich von jemandem Geld erhalte, gebe ich es am liebsten gleich aus. (R) 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
DM01_07 |[Es machtmir Freude Geld auszugeben, wenn ich es bekomme. (R) 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
Bitte geben Sie bei folgenden Aussagen an, wie sehr diese auf Sie zutreffen.
IC01_01 |Gewsdhnlich denke ich genau dariiber nach bevor ich etwas kaufe. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1IC01_02 |Gewdhnlich kaufe ich nur Dinge, die ich auch vorgehabt habe zu kaufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
IC01_04 [ Die meisten meiner Eink&ufe plane ich im Vorfeld. 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
1IC01_05 |[lch kaufe nur Dinge, die ich wirklich bendtige. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
1C01_06 Es ist nicht meine Art, einfach nur so Dinge zu kaufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1IC01_07 |Ilch mag es, unterschiedliche Marken vor dem Kauf zu vergleichen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =tiftt sehr zu
IC01_08 |Bevorich etwas kaufe, tiberlege ich genau ob ich das Produkt auch wirklich brauche. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1C01_09 |Ich bin es gewdhnt, Dinge spontan zu kaufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
IC01_03 |Wenn ich etwas kaufe, mache ich dies eher spontan. (R) 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
IC01_10 |lch kaufe oft spontan Dinge ohne nachzudenken. (R) 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
Bitte beurteilen Sie auch bei den folgenden Aussagen tiber das generelle Kaufverhalten, wie sehr diese auf Sie zutreffen.
1A01_01 |Es fallt mir schwer, schéne Dinge in einem Geschaft nicht zu kaufen. 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1AL 02 _Nlan.chr.nal kann ichf:las Gefiihl nicht unterdriicken, dass ich Produkte haben mochte, die 1 = wifft gar nicht zu 7 = ifft sehr zu
- ich in einem Geschaft sehe.
1A01_03 Manchmal habe ich nach einem Kauf Schuldgefiihle. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
IA01_05 |Manchmal werde ich sehr aufgeregt, wenn ich etwas sehe, was ich kaufen mdchte. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1A01_06 |lch sehe immer etwas Nettes, wenn ich an Geschaften vorbeigehe. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1A01_07 |[lch finde es schwierig ein Schnappchen auszulassen. 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifftsehr zu
1A01_08 |Wenn ich etwas Neues sehe, dann mdchte ich dieses Produkt kaufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
IA01_09 |[lch bin etwas unbesonnen bei meinen Einkéufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
IA01_10 |Manchmal kaufe ich Dinge, weil ich sie kaufen will und nicht weil ich sie benétige. 1 = trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
1A01_04 !ch Fvin nicht der:l'yp lMensch, der sich gleich auf den ersten Blick in Produkte verliebt, die er 1 = trifft gar nicht zu 7 = wifft sehr zu
in einem Geschéftsieht. (R)




Iltemcode |Fragen Antwortformat

Bitte beurteilen Sie nun bei folgenden Aussagen zum Lebensmittelkauf, wie sehr diese auf Sie zutreffen.

KOO01_01 |Bei meinen Lebensmitteleinkéufen lese ich die Angaben auf der Verpackung genau. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
KO01_02 |Beim Lebensmitteleinkauf bin ich kritisch. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
KO01_03 |[lch kaufe Lebensmittel ein, weil ich essen muss. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
KOO01_04 |Firmich istes wichtig, dass ich gesunde Lebensmittel kaufe. 1 =trifft gar nicht zu 7 = tifft sehr zu
KOO01_05 |Firgesundes Essen nehme ich mir beim Kaufund bei der Zubereitung Zeit. 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu
KOO01_06 |lch achte darauf, ausschlieRlich gesunde Lebensmittel zu kaufen. 1 =trifft gar nicht zu 7 =tifft sehr zu
KOO01_07 |Der Kaufvon gesunden Lebensmitteln macht sich langfristig bezahlt. 1 =trifft gar nicht zu 7 =trifft sehr zu
KOO01_08 |Gesunde Lebensmittel sind teuer. 1 =trifft gar nicht zu 7 = trifft sehr zu

Bitte merken Sie sich die folgende Zahl ohne Hilfsmittel zu verwenden und fahren Sie dann mit dem Fragebogen fort.

MAO1_01 [01] |FB base = 7328149 | FB qnr2 = 0123456

Bitte beurteilen Sie im Folgenden, fiir welches Lebensmittel Sie sich in der jeweiligen Situation am ehesten entscheiden wiirden.

Wenn Sie jetzt die Wahl hatten zwischen Cola und Mineralwasser, wie wiirden Sie sich wahrscheinlich entscheiden?

KPO1_01 |Co|a/MineraIwasser |1 =Cola |7 = Mineralwasser
Welchen Pausensnack wiirden Sie bevorzugen?

KP02_01 |Schokoaderiegel/Apfel |1 = Schokoladenriegel |7: Apfel
Sie gehen mit Arbeitskolleginnen zu Mittag in ein Fastfood Restaurant, was wahlen Sie?

KP03_01 |Burger Menu/Salatbox mit Brot |1 = Burger Menii |7 = Salatbox mit Brot
In einem Restaurant stehen zum Girillfleisch zwei Beilagen zur Auswabhl. Fur welche entscheiden Sie sich?

KP04_01 |Pommes Frites/Salat |1 =Pommes Frites |7: Salat

Bitte tragen Sie im untenstehenden Feld die Zahl, die Sie sich merken sollten, ein. Geben Sie eine Zahl ein, auch wenn Sie sich nicht mehr sicher sind.

MEO1_01 [01] |offenes Antwortformat/ganze Zahl

Beantworten Sie nun bitte so genau wie mdglich, was Sie bei der Entscheidung zwischen Speisen und Getrénken bei der vorangegangenen Frage
beeinflusst hat.

MCO01_01 |Meine Gedanken/Meine Gefiihle 1 = Meine Gedanken 7 = Meine Gefiihle

MCO01_02 |Meine Willensstarke/Mein Verlangen 1 = Meine Willensstarke [7 = Mein Verlangen

MCO01_03 |Meine Umsichtigkeit/Meine Impulsivitat 1 = Meine Umsichtigkeit|7 = Meine Impulsivitat

MCO01_04 |Meine Rationalitat/Meine Emotionalitat 1 = Meine Rationalitdt |7 = Meine Emotionalitéat

MCO01_05 |Mein Verstand/Mein Herz 1 = Mein Verstand 7 =Mein Herz
Soziodemografie

SD01 SD1 |Geben Sie ihr Geschlechtan 1= weiblich

2 =mannlich
3 =keine Angabe

SD02_01 (Bitte geben Sie Ihr Alter in Jahren an offenes Antwortformat/ganze Zahl
SD03_01 |Bitte geben Sie Ihre KérpergroRe in cm an. offenes Antwortformat/ganze Zahl
SD04_01 (Bitte geben Sie ihr Gewichtin kg an. offenes Antwortformat/ganze Zahl
SD05 SD5  |Bitte geben Sie an, wie oft Sie Lebensmittel einkaufen 1 =téaglich

2 =mehrmals pro Woche
3 =einmal pro Woche

4 = seltener
5=nie
SD06 SD6 |Bitte geben Sie ihren héchsten Schulabschluss an 1 = Pflichtschule

2 = Lehrabschluss

3 = Matura/Diplom/Studienberechtigung
4 = Universitat/Fachhochschule

5 = Doktorat/Phd

6 = sonstiges

SD07 SD7 |Bitte geben Sie an, wie viel Einkommen Ihrem Haushaltim Monat zur Verfiigung steht. 1 =weniger als 1500 Euro im Monat
2 =weniger als 2000 Euro im Monat
3 =weniger als 2500 Euro im Monat
4 =mehrals 2500 Euro im Monat

5 = keine Antwort

base niedrige kognitive Ressourcen 7328149

qnr2 hohe kognitive Ressourcen 0123456

Anmerkung zu gnr2:

die vorgegebene Zahl lautete 0123456, die ,0 wurde bei den erfassten Datenséatzen nicht angezeigt
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