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Brauchen Jugendliche Expertise? 

Advertising Literacy / Marketplace Metacognitions 
 

|  Wissen über Intentionen und Taktiken von Werbung und Marketing 

(Rozendaal et al., 2002; Wright, 2002) 



Brauchen Jugendliche Expertise? 

Jugendliche haben umfangreiche Erfahrung mit Medien jeglicher Art, Werbung und 
Marketing 1 

 

Jugendliche wissen, dass Werbung versucht,  

ü  Aufmerksamkeit zu erzeugen 

ü  das Verlangen nach einem Produkt zu erhöhen 

ü  die Erinnerung an Produkte beeinflusst 

ü  das Produkt in gutem Licht darzustellen 

ü  uns deutlich zu machen, dass wir uns mit dem Produkt besser fühlen und 
besser angesehen sind 2 

(1Daten aus Oberösterreich: Studie Education Group, 2015; 2Boush, Friestad, & Rose, 1994) 



Phasenmodell der Marketingkommunikation 

Informieren Motivieren Umsetzen 



Informieren: 
Wie schaffe es Unternehmen, dass über ein Produkt 
gesprochen wird? 

Buzz-Marketing 
 

|  Hat den Term virales Marketing abgelöst 

|  “Buzz marketing is defined as the amplification of initial marketing efforts 
by third parties through their passive or active influence.“ (Thomas, 2006) 

 

 



Informationsweitergabe hat Wert! 

Wir sprechen am meisten über unsere subjektiven Erfahrungen und 
Einschätzungen (30-40% Anteil an Gesprächen)! 

 

Die Weitergabe solcher Informationen ist belohnend! 

 

Jugendliche geben Informationen weiter, „damit“ es ihnen besser geht. 

 

 

Aber: 

-  Korrelation zwischen Facebook-Nutzung und Well-Being nicht klar! 
-  Gesteigerte Facebook-Nutzung geht Abnahme in Well-Being-Voraus! 

 

 

 
(Toma & Hancock, 2013; Kross et al., 2013; Skues et al., 2012; Tamir & Mitchell, 2012) 
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Erstaunliche Information 

Beispiel 
|  Burger King (Japan) 

 

 

(Quelle: © Burger King) 
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Praktischer Wert 

Beispiele 
 

|  Foren 

|  Blogs 

|  Bewertungen / Reviews 

|  Flash Sales  

Psychologische Mechanismen 
|  Bindung / Prosoziales Verhalten 

|  Aufbesserung der Stimmung 

|  Reziprozität 

|  Selbstwerterhöhung 

 
(Berger, 2013) 
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Emotionen 

Beispiel 
 

|  Edeka: „Supergeil“-Videos 

Psychologischer Mechanismus 

|  Prinzip der Aktivierung 
durch Emotionen 

 

 

(Quelle: Youtube, © Edeka) 



Buzz Erstaunlich 

Praktischer 
Wert 

Geschichten 

Emotionen 

Anlass 

(Berger, 2013) 

Information als  
soziale Währung 



Anlass 

Beispiel 
 

|  Mittagessen  

Psychologische Mechanismen 

|  Prinzip der Aktivierung 

|  Zeitlich 

|  Häufigkeit 

|  Assoziationen 
|  Kontext 

 



Anlass 

Studie (Berger & Schwartz, 2011) 
 

|  Analyse von Konversationen von über 2.000 Buzz-Agents und über 300 
Produkten 

Gespräche 

|  Kurzfristig 

|  Mehr bei interessanten Produkten  

|  Langfristig 

|  Mehr bei Auslösern in der Umwelt (auch langfristig!) 
|  Mehr bei Sichtbarkeit der Produkte 

 

(Berger & Schwartz, 2011) 



Phasenmodell der Marketingkommunikation 

Informieren Motivieren Umsetzen 



Motivation Bedürfnisse 

Ansteckung 

Distanz zum 
Ziel 

Knappheit 

Engagement 



Bedürfnisse 

Das Genuss-Prinzip 
 

Jugendliche mögen Spaß, Genuss 
und Komfort. 

 

Biologische 
Bedürfnisse Sicherheit Bindung 

Selbstwert Neugier Schönheit 

Selbst-
verwirklichung Macht Leistung 

(Florack & Scarabis, in Druck) 
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Ansteckung 

Beispiel 
 

|  Flashmobs 

Psychologische Mechanismen 

|  Soziale Identität 

|  Imitation / Deskriptive Norm 

|  Sozialer Druck 

 

(Quelle: Youtube) 

Liverpool Street Station, Januar 2009 
|  Mehr als 16 Millionen Zugriffe 

|  Nachahmungsaktion mit über 
13.000 TeilnehmerInnen 
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Distanz zum Ziel 
Gefühlte Nähe zum Ziel 

34% bekommen eine Gratiswäsche 19% bekommen eine Gratiswäsche 

(Nunes & Dreze, 2006 ) 



Distanz zum Ziel 

|  Preisreduktion 

|  50% reduziert = schon fast gekauft 

|  Shopping Momentum: Einem Kauf 
folgt ein weiterer 

50%
Sparen

(Dhar et al., 2007; Higgins & Scholer, 2002; Kivetz & Zheng, in press) 
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Knappheit 

Beispiele 
|  Zeitlich begrenzte Verkäufe 

|  Zugang nur über Einladung 

Psychologischer Mechanismus 

|  Exklusivität (sagt etwas über Mitglieder) 

|  Zeitliche Knappheit (sagt etwas über das Produkt) 

|  Antizipiertes Bedauern 

|  Zusätzlicher Treiber 
|  Spielerische Aspekte 

|  Kommunikation wird über längeren Zeitraum geführt 

 

 (Sehnert et al., 2014) 
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Die Bedeutung von “Engagement”: Der Ikea-Effekt 

(Norton et al., 2012; N = 52 Studierende) 
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Phasenmodell der Marketingkommunikation 

Informieren Motivieren Umsetzen 



Auslöser 

Beispiel 
 

|  Budweiser 

Psychologischer Mechanismus 

|  Prinzip der Aktivierung 

|  Zeitlich 

|  Häufigkeit 

|  Assoziationen 
|  Kontext: Begrüßung 

 

 

(Quelle: Youtube) 



Auslöser 

Beispiel 
 

|  Marlboro 

Psychologischer Mechanismus 

|  Prinzip der Aktivierung 

|  Zeitlich 

|  Häufigkeit 

|  Assoziationen 
|  Kontext: Unentschiedenheit 

 

 

(Quelle: © Marlboro) 



Auslöser 

Beispiel 
 

|  Kitkat 

Psychologischer Mechanismus 

|  Prinzip der Aktivierung 

|  Zeitlich 

|  Häufigkeit 

|  Assoziationen 
|  Kontext: Kaffeepause 

 

 

(Berger, 2013) 



Werbung Kauf Gedächtnis 

Automatische 
Assoziationen / 
Bewertungen 

Wissen 
Beurteilungen 

Implizit 

Explizit 

Implizit Implizit 

Explizit Explizit 

Advertising 
Literacy  
 
Market 
Metacognitions 

Explizite Selbstregulation 
 
Braucht 
-  Ressourcen 
-  Erinnerung 
-  Bewusstes Ziel 

Implizite 
Selbstregulation 
 
Schnell, leicht und 
automatisch 

(Büttner, Florack, & Serfas, 2014) 



Beispiel für die Automatisierung der Selbstregulation 

Wenn ich einen 
24h Sale sehe, 

dann klicke ich 
das Angebot weg.  


