Regula Lehmann
Erlenstrasse 151
8645 Jona

Wie sehen erfolgver sprechende Ziele aus?

Zieltheorien und Modelle

Seminararbeit
Eingereicht bei Prof. Dr. Helmut Fend
Fachbereich Padagogische Psychologiel
Padagogisches I nstitut
Universitét Zurich

Wintersemester 2003/2004

Betreuung:
Dr. Magja Storch



I nhaltsverzeichnis
ADBKUI ZUNGSVEr ZEICANIS.....c.ecei e e e [
ABDIAUNGSVEr ZEIChNIS ... e e e [
IO 1 1 =) (1T TSRS 1
2. ZieltheoretisChe ANSAIZE ... e 2
2.1 INNAITSINEOTTEN ...t e e 6
21.1. Locke & Latham: ,Goal Setting TREOIY .......ccccoveriiiirereeiseseeeesee e e e see e e e seeseeeeseseens 6
2.2. Motivationale und volitionale THEOTTEN. ... 8
221, Heckhausen und Gollwitzer: Das RUbikON-MOdel ..o 8
222. Sorch & Krause: Das Ziircher Ressourcen Modell ... 11
2.2.3.  Kuhl: Die HandlungskontrOlIthEOIIE........c..cvveieiiireeee et e e 13
2.3. KOGNItIVE TREOTTEN. ...ttt sttt e e 16
2.3.1. Bandura: Die Selbstwirksamkeitstheorie (Self-Efficacy-Theory) .16
2.3.2. Carver & Scheier: Die Kontrolltheorie (Control-ThEOTY) .....ccccvvereeerierererse s 20
3. Erfolgversprechende Ziele
3.1 Die Reife @iNESZi€lS.......ccvecerivnine e

3.2. Die Bearbeitung eines Ziels.
3.3 Meilensteine beim Verfolgen eines Ziels
331  Wichtige ProzesskatalySatoren ...

332, TypisSChe ProzeSshinQErNiSSE.......ccciiiriiieirieieeesie ettt sr et nnen 27

IS = TR YL= = Lol ] R 28



Abklrzungsverzeichnis

MbO Management by Objectives

(0] Organismus

R Response, Reaktion, Handlung

S Stimulus, Reiz

TOTE Test-Operation-Test-Exit

ZRM Zircher Ressourcen Modell

Abbildungsverzeichnis

Abb. 2-1: Der Zusammenhang von Ziel und Handlung in modernen Zieltheorien................. 2

Abb. 2-2: Das behavioristische S-O-R-MOEll..........cccoeirrrinneirceeereees e 3

Abb. 2-3: Ubersicht: Ausgewahlte Ansitze aus den vier Kategorien von Zieltheorien. ........ 5

Abb. 2-4: Die vier Handlungsphasen des Rubikon-Modells (nach Gollwitzer, 1991). .......... 8

Abb. 2-5: Der Rubikonprozess nach Storch & Krause (2002, S. 59, Abb. 5).....ccccovveeunee. 11

Abb. 2-6: Selbstwirksamkeit als Schllisselfaktor fur menschliches Handeln........................ 17

Abb. 2-7: Der optimale Schwierigkeitsgrad eiNeS Ziels.........ccoovvvveirernenneensee e 19

Abb. 2-8: Die Elemente der TOTE-Unit (nach Miller et al., 1960, ztiert nach Carver &
SCheler, 1981, S 16). ..ottt bbb 21

Abb. 2-9: Beispid einer Alltagshandlung aus kontrolltheoretischer Scht (in Anlehnung an
das Kontrollmodell von WAlIam POWEY'S). .........cerereeiririnenrinieessieesee s 22



1. Einleitung

In Schulen etablieren sich lernzielorientierte Lehrpléne, Unternehmen entwickeln ihre Stra-
tegien zidlorientiert, Warenhduser geben Umsatzziele bekannt, Politiker buhlen mit ihren
Zielvorstellungen um die Wahlergunst und Lebenswege werden nicht mehr einfach ,, abge-
laufen”, sondern anhand von Lebenszielen vorskizziert. Ziele zu haben ertffnet Perspekti-
ven und stiftet Sinn, sie zu erreichen bringt Erfolg und Zufriedenheit. Bei der Auseinander-
setzung mit dem Themenbereich ,Ziele' stellen sich ganz grundsétzliche Fragen: Was ist

ein Ziel? Wie kann man zielgerichtetes Verhalten definieren?

Die beiden Fragen wurden in den vergangenen Jahren mit unterschiedlichem Hintergrund
immer wieder gestellt und neu bearbeitet. Es entstand eine Fille an Zieltheorien. Einige
davon sollen in dieser Arbeit vorgestellt werden. Es geht darum, eine Ubersicht tiber mo-
derne Zieltheorien zu gewinnen, sie einander kritisch gegentiberzustellen und Verbindungs-
und Anknipfungspunkte zu finden (2. Kapitel). Die Zieltheorien und die daraus entwickel-
ten Modelle tragen dazu bei, die Prozesse bei der Zielsetzung und Zielrealisation erkennen
und analysieren zu kénnen. Die Ausfiihrungen sollen erlautern, wie Ziele entstehen, warum
gewisse Ziele verfolgt werden und andere nicht und was es zur Umsetzung von Zielen

braucht.

Mit Hilfe der Erkenntnisse aus der Auseinandersetzung mit unterschiedlichen Zieltheorien
und Modellen wird im 3. Kapitel versucht, Antworten zur folgenden alltagsrelevanten Fra-

ge zu formulieren: Wie muss ein Ziel beschaffen sein, damit es erreicht wird?



2. Zidtheoretische Ansitze

"Ziele beinhalten das, was Menschen aufgrund eigener Vornahmen oder fremder V orgaben
zu erreichen suchen. Sie geben dem menschlichen Handeln die Richtung vor, steuern Aus-
wahl und Einsatz der physischen und psychischen Leistungsvoraussetzungen [...], die zur
Zielerreichung notwendig sind, beeinflussen die Ausdauer bei der Zielverfolgung und sind
dadurch auch verantwortlich fir den Zeitpunkt eines Handlungswechsels', beschreibt
Kleinbeck (2002, S. 43) das moderne Zielverstdndnisim Lexikon der Psychologie.

Moderne zieltheoretische Ansétze analysieren gemass Gollwitzer (1995, S. 295) zidorien-
tiertes Handeln immer in Relation zu einer vorausgegangenen Zielsetzung. Sie gehen davon

aus, dass Ziel setzungen das menschliche Handeln wesentlich beeinflussen.

Das Riickmelden von Handlungsablaufen und -ergebnissen hat sich in der Theorie der Um-
setzung von Zielen in Handeln a's ein bedeutsamer Wirkfaktor erwiesen. Exakte Riickmel-
dungen Uber den Handlungsverlauf weisen den Handelnden darauf hin, ob er die geplanten
Vorgehensweisen und Strategien beibehalten oder éndern soll. Sobald ein Ziel erreicht ist,
|6st die Ergebnisriickmeldung eine Deaktivierung des Ziels aus. "Rickmeldungen werden
umso wirkungsvoller, je genauer sie den Handelnden Uber das Ergebnis seiner einzelnen
Handlungsschritte auf dem Weg zum Zid informieren und je besser sie ihn dabel unter-
stiitzten, seine Aktivitdten richtig einzuschétzen" (Kleinbeck, 2002, S. 44).

Wie Abb. 2-1 illustriert, beeinflussen sich Ziel und Handlung also gegenseitig: Ziele steu-
ern die Aktivitdten und Handlungen eines Menschen. Was er tut und erreicht, stellt ihn zu-
frieden oder nicht. Die Rickmeldungen veranlassen ihn, seine Ziele, beziehungsweise die

damit verbundenen Handlungskomponenten, beizubehalten oder zu veréndern.

Ruckmeldungen

# A /

Handlungsrichtung
Handlungsstrategien
Ausdauer bei der Zielverfolgung
Handlungswechsel

Handlungs-

Ziel bestimmt ergetinis

steuert Handeln fuhrt zu

Abb. 2-1: Der Zusammenhang von Ziel und Handlung in modernen Zieltheorien.



Die dargestellte Position moderner Zieltheorien unterscheidet sich fundamenta von der
behavioristischen Position, welche im menschlichen Handeln eine 'Response’ (R), das
heisst eine Antwort auf einen Reiz/Stimulus (S) sieht. Was im Organismus (O) abl&uft,
wird von Behavioristen nicht erforscht, weil es nicht beobachtbar ist. Der Organismus wird
daher bezeichnenderweise 'black box' genannt. In Anlehnung an das S-O-R-Modell (vgl.
Abb. 2-2) beschreiben Behavioristen das menschliche Verhalten immer in Abhéngigkeit
von beobachtbaren Stimuli.

S

Abb. 2-2: Das behavioristische SSO-R-Modell.

Ein Beispiel: Eine Person zieht eine Jacke an (R), weil sie wahrgenommen hat, dass es
draussen kalt ist (S). Ein Stimulus kann grundsétzlich verschiedene Reaktionen hervorru-
fen. Das Individuum lernt in vielen Wiederholungen von Reiz und Reaktion, welches Ver-
halten erfolgreich ist und daher auch in zukinftigen Situationen zur Anwendung kommen
soll. Es verhdlt sich also insofern zielstrebig, a's es versucht erfolgreich zu sein, das heisst,
sich den gegebenen Umweltbedingungen mdglichst gut anzupassen. Ist zielorientiertes
Handeln also doch ein Bestandteil des S-O-R-Modells?

Ziele oder Zielobjekte sind im behavioristischen Modell nur Beschreibungskategorien fir
die Ausprégung des menschlichen Verhaltens. Das Zielobjekt fir einen frierenden Men-
schen ist warme Kleidung. Damit er alerdings warme Kleider sucht und anzieht, ist ein
ausltsender Reiz (S), zum Beispiel ein Kaltegefiihl notwendig. Das im Menschen ausgel 6s-
te Suchverhalten (R) kann in Abhangigkeit vom Ziel beschrieben werden. Der frierende
Mensch wird einen diinnen Pullover wieder in den Schrank zurtickgelegen und nach einem
dicken, geniigend warmen greifen. In der behavioristischen Tradition sind Zielobjekte ge-
mass Gollwitzer (1995, S. 295) nichts weiter als gewichtige Anreize (z. B. Nahrung fir ein
hungriges Tier oder eben ein Wollpullover fir einen frierenden Menschen), die als Bezugs-

punkte fir die Beschreibung des beobachteten V erhaltens gewahlt werden.

Was aber bedeutet es, wenn jemand bei milden Temperaturen eine warme Strickjacke an-
zieht, um im Trend zu sein und Freunden imponieren zu kénnen? Ganz offenbar wird Ver-

halten dann nicht von einem beobachtbaren Reiz, sondern von individuellen Zielsetzungen



gesteuert. Die menschliche Intention gehort im S-O-R-Modell zu den verdeckten Ablaufen
im Organismus. Auch wenn sie aus diesem Grund nicht beschrieben und untersucht wird,
beeinflusst sie das menschliche Verhalten. Unterschiedliche Dispositionen und Vorgéange
im Organismus sind aus behavioristischer Sicht dafir verantwortlich, dass auf den gleichen
Stimulus unterschiedliche Reaktionen folgen kénnen. So weit funktioniert die Argumenta-
tion innerhalb des S-O-R-Modells. Ein Erklarungsnotstand tritt dann auf, wenn der externe
Stimulus fir eine Handlung nicht beobachtet werden kann oder Uberhaupt nicht vorhanden
ist und stattdessen innere Vorgange (O) handlungsrelevant sind.

Dass die menschliche Intention nicht als handlungssteuernde Kraft beschrieben wird, be-
schrénkt die Aussagekraft des behavioristischen S-O-R-Modells auf einfache, beobachtbare
Vorgénge und unterscheidet den Behaviorismus von modernen Zieltheorien. Der Mensch
ist langst Uber das Stadium des reagierenden Wesens hinausgewachsen und gestaltet seine
Umwelt und seine Handlungen zu einem grossen Teil aktiv mit. Das S-O-R-Modell sieht
keine derartige Eigeninitiative vor und ist daher fir die Beschreibung und Erforschung
Zielorientierten Verhaltens denkbar ungeeignet. Kein Wunder, dass moderne Zieltheorien
sich deutlich vom Behaviorismus abgrenzen, indem sie die Frage, wie Ziele das menschli-
che Handeln beeinflussen nicht ausgrenzen, sondern ganz im Gegentell ins Zentrum ihrer
Uberlegungen stellen.

Diese wichtige Frage existiert schon lange. Sie hat historische Wurzeln, die vor die Blite-
zeit des Behaviorismus zurtickreichen. Sie wurde im Rahmen der Willenspsychologie zu
Beginn des 20. Jahrhunderts von Narziss Ach und Kurt Levin heftig diskutiert. Ach ging es
um das Phdnomen des willentlichen Unterdriickens von Gewohnheitshandlungen durch
antagonistische Zielsetzungen. Levin, der Achs Theorie als simple Koppelung zwischen
antizipierter Situation und gewollter Handlung abtat, betonte vielmehr die Flexibilitdt des
Zielhandelns. Er glaubte, dass durch eine Zielsetzung ein Spannungszustand im Menschen
entstehe, der ihn generell zu zielrealisierenden Handlungen drénge.

"Wahrend es seinerzeit nur zwei Positionen gab (Ach vs. Levin), die eine intensive theore-
tische und empirische Auseinandersetzung pflegten, steht die Vielzahl von Zieltheorien der
heutigen Psychologie isoliert nebeneinander” kommentiert Gollwitzer (1995, S. 295) die
aktuelle Situation und schlégt eine Unterscheidung von vier Zieltheorie-Typen vor: Inhalts-
theorien, motivationale und volitionale Zieltheorien, kognitive Zieltheorien und personlich-
keitstheoretische Zieltheorien. An seiner Einteilung orientiert sich auch die Darstellung
ausgewahlter Ansitze in diesem Kapitel. Abb. 2-3 bietet dazu eine Ubersicht.



Zieltheorien | Inhaltstheorien Motivationale und voaliti- | Kognitive Zieltheorien Personlichkeits-
onale Zieltheorien theoretische Zieltheorien
Ansétze Locke & Latham (1990): | Heckhausen (1989) und | Bandura (1997):

Goal setting theory

Gollwitzer (1991):
Rubikon-Modell

Storch & Krause (2002):

Zurcher Ressourcen
Modell (ZRM)

Self-Efficacy

Carver & Scheier (1981):
Kontrolltheorie mit dem
Kontrollmodell von
Powers

Kuhl (1998):
Handlungskontrolltheorie

Abb. 2-3: Ubersicht: Ausgewahlte Ansitze aus den vier Kategorien von Zieltheorien.

Inhaltstheorien machen primér Unterschiede des Zielinhalts verantwortlich fir Unterschie-
de im Zielhandeln. Die motivationalen und volitionalen Zieltheorien hingegen widmen sich
mehr dem Streben, den gewlinschten Zielzustand zu erreichen. In diesem Prozess spielt die
Motivation und der Wille zu Handeln eine zentrale Rolle, aber auch die Umsetzbarkeit der
zu Grunde gelegten Handlungsplane. Kognitive Zieltheorien beschéftigen sich mit den
mentalen Vorgangen, die bei einem zielorientiert handelnden Menschen ablaufen. Ein Ziel
beschreibt dort einen Sollwert oder einen Leistungsstandard, dem es sich anzunéhern gilt.
Unter personlichkeitstheoretische Zieltheorien fallen jene Ansétze, die sich mit der Art oder
dem Status Uberdauernder Zielsetzungen einer Person beschéftigen, um Unterschiede im
allgemeinen Wohlbefinden oder gar im Lebenserfolg erkléren zu kbnnen. So weit gehen die
Fragestellungen dieser Arbeit nicht, weshalb die letzte Kategorie von Zieltheorien nicht
explizit behandelt wird.




2.1 I nhaltstheorien

Als Prototyp der Inhaltstheorien nennt Gollwitzer (1995) die ,Goa Setting Theory’ der
Arbeitspsychologen Locke & Latham (1990), auf die sich der folgende Abschnitt be-
schrankt (2.1.1). Ebenfalls as Inhatstheorie kann die Selbstbestimmungstheorie von Deci
& Ryan (1993) und die Unterscheidung von ,Learning Goals' und , Performance Goals' bei
Dweck (1991) aufgefasst werden.

2.1.1. Locke & Latham: ,Goal Setting Theory’

Esist eine Besonderheit des menschlichen Daseins, dass eigene Handlungen reflektiert und
daher Ziele bewusst gesetzt und verfolgt werden kdnnen. Fir diesen Bereich des menschli-
chen Handelns interessieren sich Locke & Latham. lhre, goal setting theory’ spezifiziert die
Faktoren, welche ein Ziel und dessen Verhdltnis zur Handlung und zum Ergebnis beein-
flussen. Insbesondere interessieren sich die Autoren fir den betrieblichen Kontext und da-
mit fUr die Frage, wie Menschen ihre Arbeitsaufgaben bewéltigen. Unter dem Begriff Ziel
werden Vorstellungen der Zukunft, aber auch gewiinschte Endpunkte subsumiert. Ein Ziel

wird charakterisiert durch zwei Eigenschaften:

1. Inhalt: Zielinhalte werden entweder der Umgebung entnommen (,externa’), z.B.
ein Haus besitzen oder den Job nicht verlieren, oder stammen aus dem Inneren des
Menschen (,internal’), z.B. glicklich sein oder Selbstzweifel abbauen. Zielinhalte
geben Handlungsrichtungen vor und kdnnen quantitativ und qualitativ variieren. Es
gibt Menschen, die sehr viele Ziele haben und andere, die scheinbar ,ziellos' in den
Tag hinein leben. Die qualitativen Unterschiede liegen im Zeithorizont der Ziele
(kurzfristig versus langfristig), in ihrer Schwierigkeit, im Grad ihrer Klarheit und

darin, ob sie konsistent sind.

2. Intensitét: Die Stérke, mit der ein Ziel wirken kann, héngt davon ab, was sich je-
mand von der Erreichung des Ziels verspricht, wie wichtig das Ziel fur diese Person
ist, wie gut die Zielsetzung integriert werden kann und wie stark sich die Person
dem Ziel verpflichtet fihlt. Die Intensitét entscheidet Uber den Drang, das Ziel zu

erreichen und Uber den Durchhaltewillen.



Locke & Latham meinen ganz grundsétzlich: ,[...] having a goal affects task performance
because it leads people to do things that produce this performance* (1990, S. 86). Sobald
jemand ein Ziel hat, werden automatisch drel Mechanismen im Menschen aktiviert: Strenge
dich an, halte durch und bewege dich in die Richtung des Zidls. Diese Grundprinzipien der
Zielstrebigkeit lernen Kinder von klein auf. Je stérker sie aktiviert werden, desto wahr-
scheinlicher wird das Erreichen des Ziels. Gemass der ,Goa Setting Theory’ kann die
menschliche Zid strebigkeit folgendermassen geférdert werden:
* Hohe Ziele: Anspruchsvolle Ziele filhren dazu, dass Menschen einen entsprechend
grossen Tell ihrer Kapazitét und Kraft in den Dienst einer Aufgabe stellen.
» Konkrete Ziele: Sobald eine Aufgabenstellung einen konkreten Sollwert beinhaltet
und damit das Ziel der Aufgabe ganz klar verortet werden kann, sind Menschen
zielstrebiger und erfolgreicher, als wenn sie dazu angehalten werden, einfach ihr

Bestes zu geben.

Ein positiver Effekt auf die geleistete Anstrengung und Ausdauer konnte sowohl bei der
Hohe al's auch bei der Spezifitét eines Ziels mehrfach nachgewiesen werden.! , Do your best
goas schnitten nur dann besser ab als konkrete Zielsetzungen, wenn es sich bei letzteren
um einfache Ziele handelte. Bei der Kombination der Faktoren Hohe und Spezifitét gibt es
also gemass Locke & Latham einen sehr guten Fall: Herausfordernde, konkrete Ziele.

Die,Goa Setting Theory’ hat im betriebswirtschaftlichen Kontext ihre Spuren hinterlassen.
Das, Management by Objectives’ (MbO) beispielsweise wurde in den 90er Jahren zu einem
ausserst populéren Fihrungsstil. Vor allem auf der mittleren Managementebene wurde mit
Hilfe von moglichst anspruchsvollen, aber dennoch konkreten Zielvorgaben gearbeitet. In
regelmassigen Absténden wurden Mitarbeitergespréche gefihrt, um die Zielerreichung zu
Uberpriifen und neue Ziele zu definieren. Warum aber konnte sich das MbO in den héheren
Managementebenen nicht durchsetzen? Der Grund liegt in der steigenden Komplexitét und
der sinkenden Stabilitdt der zu bewaltigenden Aufgaben. Anspruchsvolle Jobs lassen sich
selten konkret definieren, was sich in ungentigenden oder fehlenden Stellenbeschreibungen
fir hoch qudlifizierte Mitarbeitende spiegelt. Entsprechend unsinnig wird folglich die Su-
che nach konkreten Zielsetzungen in solchen Jobs, womit die Allgemeinglltigkeit des

Grundprinzips der ,Goal Setting Theory’ in Frage gestellt werden kann.

! Die genauen Angaben zu den entsprechenden Studien finden sich bei Locke & Latham, 1990, S. 87-91.



2.2. Motivationale und volitionale Theorien

Heckhausen (1989) und Gollwitzer (1991) propagierten Ende der 80er Jahre das Rubikon-
Modell, welches sich a's motivationale Zieltheorie qualifizieren konnte (2.2.1). Mit dem
Zircher Ressourcenmodell von Storch & Krause (2002) liegt eine praxisorientierte Weiter-
entwicklung des Modells vor (2.2.2). Kuhl alerdings gebihrt das Verdienst, as erster auf
die Notwendigkeit hingewiesen zu haben, dass zwischen motivationalen und volitionalen
Fragen unterschieden werden muss. Mit der Handlungskontrolltheorie konzentriert sich
Kuhl (2001) auf den zweiten Fragenbereich (2.2.3).

2.2.1. Heckhausen und Gollwitzer: Das Rubikon-Modell

Das Rubikon-Modell stellt geméss Heckhausen einen Versuch dar, den komplexen Ge-
schehensablauf des Motiviertseins in eigenstdndige Phasen aufzuteilen (1989, S. 203) mit
dem Zi€l, die Grundprobleme einer jeden Mativationspsychologie, namlich die Wahl von
Handlungszielen und deren Redlisierung analysieren zu konnen. Das Rubikon-Modell
(Abb. 2-4) unterscheidet vier zeitlich aufeinanderfol gende Phasen (horizontale Perspektive)
mit unterschiedlichen Funktionen, welche durch deutliche Trennlinien voneinander abge-
grenzt werden. Die erste Trennlinie, namlich die , Uberschreitung des Rubikon'?, d. h. die

Intentionsbildung, hat dem Modell seinen Namen verliehen.

Prédezisionale Préaktionale Aktionale Postaktionale
Motivationsphase Volitionsphase Volitionsphase Motivationsphase
INTENTIONS- INTENTIONS- INTENTIONS- INTENTIONS-
BILDUNG INITIIERUNG REALISEERUNG ~ DESAKTIVIERUNG

Zum eigenen
Willen machen |::>D Handeln |::>D Bewerten |::>

Abb. 2-4: Die vier Handlungsphasen des Rubikon-Modells (nach Gollwitzer, 1991).

2 Die Handlungsphasentheorie bemiiht die Rubikonmetapher: Wie einst Julius Casar durch Uberschreiten des
Rubikon den Birgerkrieg ausgel6st hatte und sich jetzt bemiihen musste, diesen zu gewinnen, so vollzieht
sich mit der Umwandlung eines Wunsches in eine Intention eine Abkehr vom Wégen des Nutzens der
Wunsch-Realisierung und ein Festlegen auf die Realisierung der implizierten Zielvorstellung. Die Rubikon-
theorie der Handlungsphasen spricht deshalb vom Bilden einer Zielintention* (Gollwitzer, 1991, S. 42).



In der prédezisionalen Motivationsphase wird abgewogen, welchen Wiinschen man Préfe-
renz einrdumen will. In diesem Entscheidungsprozess spielen fur Gollwitzer (1991, S. 40)
Kriterien der Realisierbarkeit (Erwartung) und der Wiinschbarkeit (Wert) eine zentrale Rol-
le. Je langer die Elaboration dauert und je mehr die abwégende Person davon Uberzeugt ist,
die anstehenden Fragen ausgeschopft zu haben, desto starker wird der Wunsch nach einem
Fazit (,Fazittendenz') und damit nach dem Ende der Elaboration. Nun bedarf es der Um-
wandlung des Wunsches in eine Intention, was in der Handlungsphasentheorie als Uber-
schreiten des Rubikon bezeichnet wird. ,,Das Ergebnis ist auf der ph&nomenologischen
Seite ein Gefuihl des Entschlossenseins und eine Handlungsgewissheit [...]. Das im Wun-
sche spezifizierte Ziel erwirbt Verbindlichkeitscharakter, so dass man sich verpflichtet
flhlt, dieses Ziel zu erreichen” (ebd., S. 42.).

Die Uberschreitung des Rubikons, das heisst die Intentionsbildung fiihrt in die praaktionale
Volitionsphase. Mit der Einbindung des eigenen Willens wechselt die Bewusstseinslage
von einer motivationalen in eine volitionale. Heckhausen (1989, S. 204) charakterisiert die
beiden Modi folgendermassen:

* Die mativationale Bewusstseindage ist redlitétsorientiert. Die eigenen Hand-
lungsmoglichkeiten sind hinsichtlich Zeit und Ressourcen beschrénkt und werden
daher so redlistisch wie moglich auf ihre Umsetzbarkeit und Winschbarkeit hin
gepruft. Es werden moglichst viele Informationen gesammelt.

* Die volitionale Bewusstseindage ist realisierungsorientiert. Die Entscheidung ist
gefallen und Informationen werden entsprechend voreingenommen ausgewertet. In
diesem Modus werden Handlungsschritte geplant und Vorsétze gefasst. Es erfolgt
eine mentale Einstellung auf die Handlungsumsetzung. Dazu werden Gelegenhei-
ten definiert, die fir eine Handlungsumsetzung in Frage kommen. Mit der Spezifi-
tét der Definition steigt die Gefahr, dass niemals eine entsprechende Gelegenheit
auftreten wird, mit der Allgemeinheit die Méglichkeit, dass auch ungiinstige Situa-
tionen fir die Handlungsausfihrung gewahlt werden.

Bel hoher Valitionsstérke und einer ginstigen Gelegenheit verstérkt sich in der praaktiona-
len Phase der Drang nach Handlungsumsetzung (Fiat-Tendenz). Mit der Handlungsinitiie-
rung ist der Ubergang in die aktionale Volitionsphase vollzogen. Nun geht es darum, die

Handlung auch erfolgreich, das heisst im Sinne der Intention, abzuschliessen.
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»Geleitet wird die Handlungsfuihrung durch die mentale Représentation desin der Zielintention vorge-
schriebenen Ziels. Die Reprasentation ist nicht bewusstseinspflichtig, d.h. die von ihm ausgehende De-
termination kann sich auch entfalten, wenn das Ziel nicht im Bewusstsein gegenwartig ist* (Gollwit-
zer, 1991, S. 47).

Auf welcher Hierarchiestufe Ziele definiert werden, héngt geméass Rubikontheorie von den
Schwierigkeiten ab, die sich in der Handlungsphase ergeben. Je mehr Hindernisse sich bei
der Handlungsumsetzung ergeben, desto konkreter miissen die Handlungsziele werden,
damit sie doch noch erreicht werden kénnen. Bei unbehindertem Verlauf hingegen, werden
Zielreprasentationen auf hoheren Abstraktionsebenen vermutet. In diesem Zusammenhang
postuliert Heckhausen (1989, S. 47-48) zwei Modi der Handlungssteuerung, ndmlich den
Modus der ausfiihrungsnahen und der weitgespannten Zielreprasentation.

»Beim ausfiihrungsnahen Modus ist die Zielspanne eng, da das erforderliche Verhaltensrepertoire nicht
automatisiert, sondern noch unvertraut oder schwierig ist. Bei der weitgespannten Zielreprésentation
ist die letztlich zu realisierende Zielintention handlungsleitend. Dieser Modus der Handlungssteuerung
tritt dann auf, wenn der Handlungspfad bis hin zur Realisierung der Zielintention klar Uiberschaubar ist
und keine schwierigen Teilstrecken aufweist. Haufig ist der Handlungsablauf bereits automatisiert und
bedarf keiner bewussten Kontrolle mehr.”

Wird ein Ziel erreicht kommt es zur Deaktivierung der Intention. Damit beginnt die postak-
tionale Motivationsphase, in der wieder eine motivationale Aufgabe zu bewdltigen ist. Die
erzielten Ergebnisse werden in dieser letzten Phase evaluiert und aus der Evaluation werden

die nétigen Schliisse fur das zukiinftige Handeln gezogen.

Dank des Rubikonmodells lassen sich unterschiedliche Probleme der Motivationstheorie
verorten und analysieren. In seinem Aufsatz ,, Strong Effects of Simple Plans’, welcher zum
Beispiel die Problematik der Intentionsrealisierung untersucht, stellt Gollwitzer (1999, S.
493) die Frage, ob gute Vorsétze wirklich einen derart schlechten Ruf verdienen.® Aufgrund
friherer Untersuchungen réumt Gollwitzer folgenden Aspekten einen positiven Effekt auf
die Zielumsetzung ein:
» Spezifische Ziele werden eher erreicht als vage Ziele.
* Nahe Ziele werden eher erreicht alsferne Ziele.
* Lern-/Prozessziele werden eher erreicht a's Leistungs-/Ergebnisziele.
* Positive Ziele werden eher erreicht a's negative Ziele.
* Wer ein Verhalten entwickelt, das die Konzentration auf das zu erreichende Ziel
stérkt und diesbeziigliche Ablenkungen mindert (,self-regulatory-skills'), erhéht
seine Chancen das Zidl zu erreichen.

® Vorsitze konnten in Untersuchungen nur gerade 20-30% der Varianz des Verhaltens erklaren. Eine viel
zuverléssigere Voraussage des Verhaltens war aufgrund des frilheren Verhaltens moglich (vgl. Gollwitzer,
1999, S. 493).
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,Ich will nicht mehr rauchen’ ist ein Vorsatz, der aufgrund der obigen Erkenntnisse wenig
Erfolg verspricht, auch umgesetzt zu werden. Er beschreibt ein langfristig orientiertes Leis-
tungsziel, ist negativ formuliert und vage (keine Angaben zum WIE mit Rauchen aufgehort
werden soll). Allgemeine Zielintentionen sind geméss Gollwitzer nicht der richtige Ort fur
Vorsétze. Sie gehdren auf die untergeordnete Ebene der Handlungsimplementierung:
,Wenn Situation X eintritt, dann tue ich Y’. Eine vorweggenommene Situation wird beim
Vorsatz zum handlungsausl 6senden Moment (externer Stimuli) gemacht. ,,|mplementation
intentions are hypothesized to cause the mental representation of the anticipated situation
[...] to become highly activated and thus easily accessible” (Gollwitzer, 1999, S. 497).

Handlungsvorsétze sind dann besonders sinnvoall, wenn Handlungssituationen schlecht er-
kannt werden kénnen, wenn der Start besonders schwierig ist und sehr viel Energie kostet,
wenn alte Gewohnheiten ausgerottet werden sollen, obwohl das eigene Verhalten nur mih-
sam kontrolliert werden kann (z. B. beim Drogenentzug). Grundsétzlich verbessern Hand-
lungsvorsétze die Chance auf eine erfolgreiche Zielumsetzung.

2.2.2. Sorch & Krause: Das Zircher Ressourcen Modell

Das Zircher Ressourcen Modell (ZRM) und das ZRM-Training wurde von Storch & Krau-
se (2002) as Hilfestellung fur Menschen entwickelt, die sich oder anderen beim Fassen und
Umsetzen eigener Ziele helfen wollen. Dem praxisorientierten Trainingsmanual geht eine
theoriegestiitzte Beschreibung des ZRM voran, das vom erweiterten, fur die Praxis modifi-
Zierten Rubikon-Modell, dem Rubikonprozess (Abb. 2-5) ausgeht.*

Bedurfnis Motiv Intention préaktionale Handlung

Vorbereitung
empfohlene Arbeitsrichtung >

Rubikon

Abb. 2-5: Der Rubikonprozess nach Storch & Krause (2002, S. 59, Abb. 5)

4 Grawe postuliert eine dem Wiinschen und Abwégen vorausgehende Phase, in welcher es um das Bewusst-
machen von Bediirfnissen und Befiirchtungen geht (1998, S. 71).
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Der Rubikonprozess gliedert sich in finf Phasen: Bedurfnis, Motiv, Intention, préaktionale
Vorbereitung und Handlung. Spezifische Therapieformen und —methoden konzentrieren
sich gewohnlich auf gewisse Bereiche und Ubergéange in diesem Prozess. Storch & Krause
berticksichtigen im ZRM-Training den ganzen Prozess. Sie empfehlen, ihn in logischer
Richtung, das heisst vom Bediirfnis bis hin zur Handlung zu durchlaufen.

In der ersten Phase, welche im Rubikon-Modell (vgl. mit Abb. 2-4) nicht zur Sprache
kommt, geht es um die Suche nach den eigenen Bedirfnissen, von denen langst nicht alle
bisins Bewusstsein vorgedrungen sind. Das Problem von Menschen, die zwar Uber bewuss-
te Motive verfligen, sie aber nicht in Handlung umsetzen kdnnen, hat seinen Ursprung
maoglicherweise in dieser Phase. So kann ein bisher noch unbewusstes Bedirfnis die Um-
setzung des bewussten Motivs verhindern, denn meistens steht das unbewusste Bedirfnis
im Gegensatz zum bewussten Motiv und [6st geméss Storch & Krause einen Motivkonflikt
aus (2002, S. 61). Eine andere Gruppe von Menschen leidet ganz allgemein unter , schlech-
ten Gefuhlen' oder steckt in einer wenig fassbaren , Lebenskrise', da es ihnen nicht gelingt,
ihre eigentlichen Bedirfnisse zu entdecken und in die bewusste Handlungsplanung einzu-
beziehen. In beiden Fallen missen die wesentlichen Bedirfnisse erst einmal ,zum Vor-

schein kommen'.

Ein Motiv zeichnet sich durch seine bewusste Verfligbarkeit aus. In der zweiten Phase wer-
den Motive gegeneinander abgewogen und evaluiert. Entscheidend wird es beim Ubergang
in die dritte Phase, wenn aus dem , Ziel wéhlen’ ein ,Ziel wollen” wird. An diesem Punkt
stellen Storch & Krause eine wichtige Parallele zu den Neurowissenschaften her.

Damasio (1994) hat in seiner Theorie der somatischen Marker beschrieben, dassim emotionaen Er-
fahrungsgedéachtnis jede Begebenheit, die einem Menschen im Laufe seines Lebens widerfahren ist,
mit einem somatischen Marker bewertet wird. Das System der somatischen Marker ist dual angelegt,
es bewertet Situationen nach ,gut’ oder , schlecht’ im Hinblick auf das psychobiol ogische Befinden des
Menschen. Es wird wahrgenommen Uber korperliche Signale und/oder Uber Gefiihle. Damasios Unter-
suchungen haben ergeben, dass den somatischen Markern in Entscheidungssituationen eine zentrale
Rolle zukommt. Korpersignale und Emotionen, so diese Theorie, sind die entscheidenden , Stop’ oder
,Go’ Signale bei Motivationsprozessen (Storch & Krause, 2002, S. 64).

Fur das Uberschreiten des Rubikons kann der Fokus also auch auf das Auftauchen somati-
scher Marker gelegt werden, anstatt nur im Bewusstsein nach L ésungen zu suchen. Jenseits
des Rubikons, wenn ndmlich eines von vielen Motiven zur Intention geworden ist, geht
jede Neutralitédt verloren. Situationen und neue Informationen werden im Hinblick auf die
Intention beurteilt und verarbeitet. Die Volitionsstérke einer Intention ist besonders hoch,
wenn ein positiver somatischer Marker eindeutig identifiziert werden kann (Winschbarkeit)

und das eigene Handeln zur Verwirklichung der Intention beitragen kann (Realisierbarkeit).
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Eine neu entwickelte Intention steht im expliziten Modus zur Verfiigung. Damit sieauch in
kritischen Situationen in Handlung umgesetzt werden kann, ist eine Umwandliung in den
impliziten Modus in der Phase der préaktionalen Vorbereitung zentral.” Storch & Krause
sehen in der Bildung von Automatismen Uber héufiges Trainieren und im direkten Erwerb
von implizitem Wissen (,Priming’) zwel Moglichkeiten der Verinnerlichung. Eine weitere
Hilfe bei der Handlungsvorbereitung kann ein Herunterbrechen der Zielintention auf situa-

tionsbezogenen Handlungsintentionen sein (vgl. 2.2.1).

Spezifische Belastungsbedingungen sind in der Phase der Handlung manchmal dafiir ver-
antwortlich, dass ein Ubergeordnetes Ziel seine koordinierende Funktion verliert. Unter
Druck reagieren Menschen trotz angelernter Automatismen und Priming-Anstrengungen®
dann haufig nicht mehr im Sinne ihrer urspriinglichen Intention und erleben dies als Miss-
erfolg. In diesem Fall ist ein Aufrechterhalten der , self efficacy’ (vgl. 2.3.1) ausserst wich-
tig, damit es nicht zu einer frilhen und unndtigen Aufgabe des einma gefassten Zids

kommt.

2.2.3. Kuhl: Die Handlungskontrolltheorie

Im Motivationsprozess wird aus unterschiedlichen Handlungsalternativen eine ausgewahit,
es wird aso eine Motivationstendenz festgelegt. Vor allem, wenn konkurrierende Tenden-
zen vorhanden sind, ist ein eigener volitionaler Prozess as néchster Schritt auf dem Weg
zur Handlungsumsetzung nétig. Jemand muss also wirklich wollen, bewusst oder unbe-
wusst. , Eine Motivationstendenz, die sich herausgebildet hat, erhdlt nach Kuhl den Charak-
ter einer Intention, wenn sie den Charakter einer Zielbindung (commitment), die sich das
Individuum selbst auferlegt, annimmt“, schreibt Heckhausen (1989, S. 197).

Der Intentionscharakter sorgt dafiir, dass eine Reihe von Vermittlungsprozessen angeregt

werden, die alle den Zugang der Intention zum Handeln vorantreiben. , Kuhl unterscheidet

® Die explizite oder bewusste Handlungssteuerung kann durch Sprache vermittelt werden. Mit ihrer Hilfe
konnen logische Operationen durchgefiinrt und Probleme Schritt fir Schritt gel6st werden. Diese Form der
Handlungssteuerung ist zeitintensiv. Die implizite oder unbewusste Handlungssteuerung lauft automatisch
ab und bendtigt keine Aufmerksamkeit. Sie kommt sehr haufig zur Anwendung, vor allem in chaotischen
oder zeitkritischen Situationen.

® Auto fahren ist ein Beispiel fiir das Anwenden vieler angelernter Automatismen. Beim Schalten muss nicht
jedes Mal wieder Uberlegt werden und auch die Bremse wird automatisch richtig betétigt. Diese Vorgénge
wurden in den Fahrstunden milhsam gelernt durch zahlreiche Wiederholungen. Priming setzt nicht auf der
realen, sondern auf der mentalten Ebene an. Mit den Vorstellungstibungen ist eine Form des unbewussten
Lernens verbunden. Im Gehirn werden neuronale Netze aktiviert, welche sich wiederum positiv auf das
zielorientierte Handeln auswirken.
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diese Vermittlungsprozesse der Handlungskontrolle von Prozessen der Ausfiihrungskon-
trolle, die Schritt fir Schritt den Ablauf einer Handlung regulieren (ebd.)”. Kuhl beschreibt

sieben Prozesse, die die Realisierung einer Intention fordern. Sie werden hier am Beispiel

der Person X beschrieben, die motiviert ist, sich gesund zu ernghren:

1.

Selektive Aufmerksamkeit: Irrelevante Informationen werden moglichst ausgeblen-
det. Beim Vorbeigehen an der Wiirstchenbude hélt sich X die Nase zu.

Enkodierkontrolle: Informationen, welche die aktuelle Intention betreffen, werden
schneller und tiefgehender as andere verarbeitet. Die Aufschrift ,Bio’ oder die
,Knospe' wird als Garant fir gesunde Nahrungsmittel beim Einkaufen schneller als
andere Beschriftungen wahrgenommen und verarbeitet.

Emotionskontrolle: Handelnde versuchen mit Hilfe von metagkognitivem Wissen
Gefiihle in sich zu erzeugen, die der Intention forderlich sind. Vor dem Kochen legt
X zur Beruhigung Musik auf.

Motivationskontrolle: Wenn eine konkurrierende Intention vorliegt, wird die der ur-
sprunglichen Intention vorangegangene Motivationstendenz verstérkt. X steht am
Buffet mit alerlei Dingen und ruft sich erst wieder das Wohlgefiihl in Erinnerung,
das nur ein gesundes Essen hervorbringen kann. So kann X problemlos auf den fet-
tigen Lachs verzichten.

Umweltkontrolle: Diesist eine Art der Vorsorge, indem beispielsweise Gegenstan-
de aus der Umgebung entfernt werden, die zu Tétigkeiten einladen, die der Intention
entgegenlaufen. So wird X Erdnisschen und Chips gar nicht erst einkaufen oder

falls sie bereits da sind, aus der Wohnung entfernen.

Sparsame Informationsverarbeitung: Die Elaboration von Erwartungs- und Nutzen-
aspekten kann im Prinzip unendlich fortgesetzt und damit eine Handlung verhindert
werden. Dieser Prozess des andauernden Griibelns soll unterbunden werden. X |&sst
sich nicht jedes Mal bei der Wahl eines Ments wieder auf die ganzen Grundsatzfra-

genein.

Misserfolgsbewdtigung: Grundsétzlich wird der Blick vorwarts auf die umzuset-
zende Intention gerichtet. Hat X nun doch einmal beim Essen ,geslindigt’, so wird
dies als Episode mdglichst schnell abgehakt, damit die Energie nicht unnétig ver-
braucht, sondern wieder im Sinne der Intention eingesetzt werden kann.
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Die beschriebenen, selbstregulierenden Strategien sind vor alem dann hilfreich, wenn eine
intentionsrealisierende Handlung aufgrund von Hindernissen in der Ausfiihrung oder kon-
kurrierenden Tendenzen ins Stocken gerét.” Personen, welche die Strategien erfolgreich
anwenden, bezeichnet Kuhl as handlungsorientiert. |hnen geht es primér darum, voranzu-
kommen, etwas zu verandern oder zu lernen. Lageorientierte Personen hingegen fokussie-
ren einen vergangenen oder zukinftigen Zustand und blockieren mit ihren griblerischen
Gedanken den Prozess der Handlungsintendierung. Sie neigen dazu, sich stéandig mit einer
Absicht zu beschéftigen, auch wenn die Ausfihrung der Absicht gar nicht unmittelbar an-
steht. In Experimenten zeigte sich, dass das Ubermassige Aufrechterhalten unerledigter
Absichten fir deren Umsetzung nachteilig ist. Kuhl (1998, S. 64) vermutet den Grund daftr

im algemeinen Energieverlust, der mit der Gribelei einhergeht.

Intentionen oder Handlungsabsichten kénnen in ihrer Formulierung zwischen allgemein
und spezifisch schwanken. Kuhl stimmt dem globalen Pladoyer von Gollwitzer (1999)2 fiir

moglichst konkrete Handlungsziele (mitsamt der V orwegnahme von Ort und Zeit) nicht zu.

»Wiirde eine Person im Ubermass versuchen, durch die Bildung hoch spezifischer Absichten ihre Um-
setzungsrate zu erhdhen, so liefe sie Gefahr zu einem V erhaltensautomaten zu degenerieren, der immer
neue konkrete Regeln erfinden muss, um der Komplexitét des Alltags gerecht zu werden. [...] Wenn
man die Personlichkeit auf bereits erlernte oder selbst generierte konkrete Verhaltensmuster mit bereits
spezifizierten Ausfiihrungsbedingungen reduziert, [...] ist man gezwungen, ale hdheren Funktionen
auf erlernte Reiz-Reaktions-V erbindungen zurilickzufihren. Dabei geht eine wesentliche Eigenschaft
der Selbststeuerung, der Kreativitét, der Urteilsfahigkeit und dhnlicher hochinferenter Funktionen ver-
loren, némlich die Reizentkoppelung der zentralen Systeme” (Kuhl, 2001, S. 290).

Gegeniber spezifizierten Zielen, welche in der Regel schneller und haufiger umgesetzt
werden, geniessen allgemein formulierte Ziele den Vorteil der situativen Offenheit. Wer
keine Probleme mit der Selbstmotivation in schwierigen Situationen oder der Selbstberuhi-
gung in bedrohlichen Situationen hat, kann Ziele ruhig allgemein formulieren. Diese Person
wird es schaffen, Hemmungen zu beseitigen und, wenn eine geeignete Ausfiihrungsgele-
genheit auftaucht, die Spezifikationen des allgemeinen Ziels situationsangepasst vorzu-
nehmen. Kontraproduktiv sind spezifizierte Ziele geméss Kuhl (2001, S. 290) bei Men-
schen, denen Stress dadurch entsteht, dass sie immer nur auf Teilaspekte ihrer Bedirfnis-
welt achten, bei Menschen, die ihr kreatives Potential nicht entfalten kdnnen und bei Men-

schen, die Uberaus hartnéckig sehr schwierige, gar nicht konkretisierbare Ziele verfolgen.

" Das detaillierte Ablaufschema fiir vermittelnde Prozesse der Handlungskontrolle geméss Kuhl findet sich
bei Heckhausen (1989, S. 199, Abb. 6.1.)
8 vgl mit Kapitel 2.2.1.
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2.3. Kognitive Theorien

In kognitiven Zieltheorien ist eine Zielsetzung weder ein konkretes Bedirfnis, noch ein
klarer Wunsch. Ein Ziel bezeichnet vielmehr einen Leistungsstandard (Sollwert) und
schafft per se keine Motivation, das Ziel zu erreichen (Gollwitzer, 1995, S. 298). Erst wenn
jemand eine gentigend grosse Diskrepanz zwischen Ist und Soll wahrnimmt und sich selbst
als wirksam erlebt (Self-Efficacy) fuhrt dies gemass Bandura (1997) zu einem intensiven
Zielstreben (2.3.1). Auch Carver & Scheier (1981) fuhren die Motivation zu Handeln auf
die kognitive Wahrnehmung einer Diskrepanz zwischen Ist und Soll zurlick. Sie unter-
scheiden in ihrer Kontrolltheorie drei Zielebenen, wobei nur auf der hochsten mit Zielen in
Form von Soll-Werten operiert wird (2.3.2). Beide Ansétze werden im Folgenden erl&utert.

231 Bandura: Die Selbstwirksamkeitstheorie (Self-Efficacy-Theory)

Der Mensch hat im Laufe der Zeit durch sein Wissen immer mehr Macht Uber sich und
seine Umwelt erlangt. Macht bedeutet, mégliche Handlungsergebnisse zu kennen, aus ih-
nen auswéhlen und sie realisieren zu kénnen. Diese Macht hat bekanntlich ihre guten und
ihre schlechten Seiten. Der technische Fortschritt beispielsweise hat das Leben komfortabel
aber auch gefahrlich gemacht, hat L ebensgrundlagen geschaffen aber auch zerstért.

Nicht in allen Handlungssituationen sind Menschen méchtiger geworden. Gewisse Dinge
geschehen noch immer ohne ihr Zutun und miissen von ihnen bedingungslos ertragen wer-
den. Menschen sind geméss Bandura (1997, S. 2) zugleich Architekten und Opfer ihres
Lebenswegs. Im Bewusstsein dieser Tatsache wendet er sich dem selbstbestimmt handeln-
den Menschen zu, dem 'Architekten des eigenen Tuns. Schliessich geht es ihm darum zu
zeigen, welchen enormen Einfluss die Uberzeugung, dass man selbst etwas bewirken kann

(‘'Self-Efficacy"), auf das Handeln von Menschen haben kann.

Es entscheidet sich im Kopf eines Menschen, was genau er tut. Der handelnde Mensch ist

einer, der bewusst und aktiv vorgeht und gleichzeitig reflektiert, was mit ihm geschieht.®

® Im Gegensatz zur hier vorherrschenden individuellen Perspektive des Handelns werden in der Social Cogni-
tion Theory die Mechanismen des gemeinsamen Handelns und damit der kollektiven Wirksamkeitsiiber-
zeugung aufgezeigt (Bandura, 1997, S. 7).
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Bandura verzichtet auf eine perspektivenabhéangige Trennung von agierendem und
reflektierendem Individuum. "It is one and the same person who does the strategic thinking
about how to manage the environment and later evaluates the adequacy of his or her knowl-
edge, thinking skills, capabilities, and action strategies' (Bandura, 1997, S. 5).

Er unterscheidet zwischen dem, was jemand zu tun glaubt und den Konsequenzen seiner
Handlung. "[...] one must distinguish between the persona production of action for an in-
tended outcome and the effects that carrying out that course of action actually produce”
(ebd,, S. 3).

Viele Menschen handeln im Glauben, die gewiinschten Ergebnisse zu erzielen. Effekte des
Handelns, ob nun erwinscht oder nicht, charakterisieren ihr Handeln aber nicht, sondern
sind Konsequenzen davon und bleiben daher ausserhalb dessen, was mit menschlicher Té&
tigkeit (‘Agency') beschrieben wird (vgl. Abb. 2-6). Ein Schiller meldet sich auf die Frage
der Mathematiklehrerin in der Annahme, dass er ihr die richtige Losung présentieren kann.
Scheitert er und muss sich daher eine Belehrung anhdren, so ist dies weder ein Ausldser

noch ein Charakteristikum, sondern ein Folgeeffekt seiner eigenen Handlung.

Menschliche Tétigkeit/Handlung ('Agency’)

»  Sebstbild Uberzeugung der o
1 - agenen ~—%  Handlung

_ ’ Wirksamkeit A TR Handlungseffekte
Zide - (‘Self-Efficacy’)

\
N
W

A

Effektive Fahig-
und Fertigkeiten ¢
('skills)

Abb. 2-6: Selbstwirksamkeit a's Schliisselfaktor fir menschliches Handeln.

Um im Mathematikunterricht erfolgreich zu sein, muss ein Schiler Uber mdglichst gute
mathematische Fahigkeiten und Fertigkeiten verfiigen und zusétzlich davon Uberzeugt sein,
dass er sie richtig einsetzen kann. Der Glaube an die eigene Wirksamkeit steuert die
menschliche Tétigkeit. Die Selbstiberzeugung ist charakteristisch fir das Handeln und
steht daher auch im Zentrum der Abb. 2-6. "Beliefs of persona efficacy constitute the key
factor of human agency. If people believe they have no power to produce results, they will
not attempt to make things happen” (ebd., S. 3).
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Ist jemand von seiner Wirksamkeit Uberzeugt, so wird er ein Handlungsvorhaben unabhén-
gig vom Niveau der vorhandenen Fahigkeiten und Fertigkeiten eher erfolgreich in die Tat
umsetzen als jemand mit den gleichen Voraussetzungen, der an seiner Wirksamkeit zwei-
felt. "Efficacy beliefs affect thought patterns that can enhance or undermine performance”
(Bandura, 1997, S. 116). Was jemand wirklich kann ('skills), bestimmt sein mdgliches
Handlungsniveau. Das Kénnen allein bewegt allerdings nichts, ein Phénomen, das sich im
Leben von selbstzweifelnden Menschen deutlich manifestiert. Erst wenn eine Fahigkeit mit
der nétigen Selbstiiberzeugung gepaart auftritt, entsteht die Motivation und damit die Kraft

zu Handeln.

Dass sich ein begabter Sanger eher ans Mikrophon stellt als ein unbegabter, muss wohl auf
die Wirkung von 'skills' auf das Selbstbild und die Selbstiiberzeugung von Menschen zu-
riickgefiihrt werden. Wer singen kann, sieht sich selbst eher a's guten Sanger und hat es
einfacher an seinen musikalischen Erfolg zu glauben, als jemand, der nicht singen kann.
Dennoch sind letztlich nicht die musikalischen Tatsachen, sondern das kognitiv konstruier-
te Bild davon fir die Selbstwirksamkeitsiiberzeugung entscheidend. "[...] perceived self-
efficacy is concerned not with the number of skills you have, but with what you believe you

can do with what you have under avariety of circumstances' (ebd. S. 37).

Ob jemand von seiner Selbstwirksamkeit Uberzeugt ist, hangt davon ab, was er erreichen
will (Ziele) und was er beziglich des geforderten Handlungsfelds von sich selbst halt
(Selbsthild). Von der eigenen Wirksamkeit Uberzeugt sein heisst, sich das Erreichen eines
gesetzten Ziels oder Soll-Zustands unter den herrschenden Bedingungen zuzutrauen. 'Self-
Efficacy' ist also zielabhangig und kontextgebunden, das heiss, sie schwankt mit dem
Schwierigkeitsgrad des zu erreichenden Ziels und mit dem Identitétskonzept hinsichtlich
des geforderten Handlungsfelds. Jemand kann sich durchaus zutrauen, ein einfaches Volks-
lied vorsingen zu kénnen, bel einer Arie aber an sich zweifeln. Wer sich musikalisch viel
zutraut, geht deswegen nicht bedenkenlos auch jede Differentiarechnung an oder beginnt

ohne Rezeptbuch zu kochen.
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Was bedeutet die Self-Efficacy-Theory nun fur die Gestaltung von Zielen?

* Sie fordert ein Verhdltnis von Ziel und Selbstbild, das zu einer moglichst hohen
Selbstwirksamkeitsiiberzeugung fihrt. Die 'Self-Efficacy’ steigt, je mehr das
Selbsthild das Ubertrifft, was die gesetzten Ziele verlangen. Mit anderen Worten:
Man ist von sich Uberzeugt, wenn die Ziele moéglichst tief liegen, zumindest aber
das Niveau nicht Ubersteigen, das man sich selbst zutraut.

* Sie fordert eine wahrnehmbare Diskrepanz zwischen Ziel und Ist-Zustand. Das
Ziel soll sich vom gegenwértigen Zustand klar abheben und ihn Ubertreffen. Es

soll herausfordernd sein.

Soll ein Ziel nun maglichst hoch gesteckt werden oder nicht? Soll es herausfordern oder
bestarken? Im besten Fall tut ein Ziel beides und erflillt beide oben beschriebenen Ansprii-
che. Dies ist moglich, wenn es unterhalb dessen liegt, was man sich noch zutraut, aber
gleichzeitig den Ist-Zustand Ubertrifft. Wer bereits einen einfachen Schwierigkeitsgrad (1-
4) klettern kann, sich aber auch eine mittel schwierige Route (5-6) zutraut, wird sich ein Ziel
in der entstehenden Bandbreite (4+ bis 6) setzen. Je weniger sich jemand zutraut, desto
schmaler wird die Bandbreite. Flr Selbstzweifler, die sich nicht einmal das zutrauen, was
sie eigentlich bereits tun - das Selbstbild liegt also tiefer als der Ist-Zustand - verschwindet
sie ganz (vgl. Abb. 2-7). Flir sie kdnnen Ziele nie beide Aspekte befriedigen. Sind Ziele
herausfordernd, so fehlt der Glaube an die eigene Wirksamkeit. Damit letztere erfillt ist,

missen Ziele derart tief angesetzt werden, dass sie kein Diskrepanzgeftihl mehr ausldsen

konnen.
Optimaler Zielbereich bei Kein optimaler Zielbereich
positivem Selbsthild bei 'Selbstzweiflern'
10— 10—,
Fehlen-
g —| desdf- 8 — Fehlen-
Efficacy de Sdif-
6 —TSelbstbild + 6 —| Efficacy
| -
bereich
4 Ist-Zustand 4 Ist-Zustand
Selbsthild -
2 2
Aufgaben- Aufgaben-
schwierig- schwierig-
keit keit

Abb. 2-7: Der optimale Schwierigkeitsgrad eines Ziels.
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Im optimalen Bereich gesetzte Ziele sind motivierend und man begibt sich gewohnlich auf
den Weg, solche Ziele auch zu erreichen. Auf diesem Weg kann viel geschehen und Ziele
konnen sich verdndern. Abhangig von den wahrgenommenen Verénderungen kénnen Ziele
gefestigt, erhoht aber auch zuriickgestuft oder aufgegeben werden (vgl. Bandura, 1997, S.
129). In Form von Feed-back-Schlaufen (vgl. Abb. 2-8) gelangen gemachte Fortschritte ins
menschliche Bewusstsein. Es entsteht ein selbst-regulatives System mit dem Funktionsmo-
dus der Diskrepanzreduktion. Erreichte Ist-Zustande werden laufend mit den Soll-
Zusténden verglichen und kontrolliert. Diskrepanzen werden durch den Abruf eines ent-
sprechenden Verhaltens reduziert. Bandura tbernimmt hier den Gedanken der Diskrepanz-

reduktion aus der Kontrolltheorie, welche im Folgenden besprochen wird.

2.3.2. Carver & Scheier: Die Kontrolltheorie (Control-Theory)

In der Kontrolltheorie wird ein Ziel als Referenzpunkt fir das System betrachtet. Diesen
gesetzten Standard gilt es zu erreichen, beziehungsweise die Diskrepanz von Ist und Soll zu
minimieren. Das System kann durch seine Operationen, das heisst, der Mensch kann durch
sein Verhalten seine Umwelt beeinflussen und mitbestimmen, was er wahrnimmt. Grund-
sétzlich wird das System im Sinne des gesetzten Ziels so lange operieren, bis sich Ist und
Soll moglichst entsprechen. Die Herstellung einer zufriedenstellenden Wahrnehmung ist
das eigentliche Ziel und das Verhalten ein Mittel im Dienste dieses Zidls, schreibt Grawe
(1998, S. 180).%°

So lange der Vergleich von Ist- und Sollwert negative Riickmeldungen erzeugt, das bedeu-
tet unbefriedigend ausfallt, wird das System weiter versuchen, Diskrepanzen zu vermin-
dern. In Anbetracht der defizitorientierten Perspektive l8sst sich nachvollziehen, warum der
beschriebene Automatismus mit negative Riickkoppelung (,negative feedback loop’) be-

zeichnet wurde.

10 william Powers gehdrte mit seinem Buch '‘Behavior: The Control of Perception' (1973, zitiert nach Grawe,
1998) zu den ersten, die diese Vorstellung publik machten und sich damit vom Behaviorismus klar distan-
zierten. "Das Verhalten ein Mittel, um die eigene Wahrnehmung zu kontrollieren? Das war im Umfeld einer
immer noch am Stimulus-Response-Paradigma orientierten Psychologie 'gegen den Strich' gedacht. In ihr
wurde das Verhalten a's eine Funktion vorausgehender und nachfolgender Bedingungen angesehen [...]. Die
Wahrnehmung der Stimuli wurde dabei stillschweigend vorausgesetzt. Hier stand mit einem Male die
Wahrnehmung al's Grundlage unseres subjektiven Erlebensim Mittelpunkt” (Grawe, 1998, S. 179-180).
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»Negative feedback loops are so named because they reduce discrepancies between sensed
states and reference values. Negative feedback loops are stabilizing systems, in the sense
that they continually act to maintain, or to return to, specified goa states’, schreiben Carver
& Scheier (1981, S. 157).** Sie bezeichnen 'negative feedback loops' als Basiselemente der
Kontrolltheorie (ebd, S. 25). 'Negative feedback loops beruhen auf dem kybernetischen
Modell der TOTE-Unit (Test-Operation-Test-Exit-Unit), der schematischen Abfolge von
Vergleich (Test) und Operation (vgl. Abb. 2-8). Ein Thermostat funktioniert auf diese Wei-
se. Er operiert via Heizung so lange, bis die Temperatur unter dem gegebenen Sollwert liegt
('incongruity’). Sobald die gewiinschte Temperatur erreicht ist (‘congruity"), stoppt er die
Aktivitét der Heizung.

(congruity)
— TEST " (EXIT)

[

(incongruity)
v

OPERATE

Abb. 2-8: Die Elemente der TOTE-Unit (nach Miller et ., 1960, zitiert nach Carver & Scheier, 1981, S. 16).

Die TOTE-Sequenz oder Feedbackschlaufe beschreibt das Funktionieren eines einfachen,
selbstregulativen Systems, das zumindest Uber vier Funktionen verfiigen muss. Die Wahr-
nehmung des Ist-Zustands in der Umwelt, das Setzen eines Sollwerts im System, das Ver-
gleichen von Ist- und Sollwert innerhalb des Systems und das Einwirken auf den Ist-
Zustand im Hinblick auf den wahrgenommenen Wert. Ein solches System zielt auf Diskre-

panzreduktion ab, d.h. auf die Annéherung des | st-Zustandes an den Sol lwert.

Sobald mehrere Feedbackschlaufen miteinander gekoppelt, beziehungsweise hierarchisch
angeordnet sind, entstehen komplexe Gesamtsysteme. Das Kontrollmodell, das William
Powers (1973) entwickelt hat, ist ein solches System. Powers will mit seinem Modell mog-

lichst genau beschreiben, wie Prozesse im Organismus tatséchlich ablaufen. Er sieht in der

" Geméss Carver & Scheier existieren auch , discrepancy enlarging feedback loops' . Als Beispiel wird der
soziale Vergleich genannt. Gehort eine Vergleichsperson zu einer Gruppe, die man verachtet, so wird man
versuchen, sich méglichst von dieser Person zu differenzieren. Positive Feedbackschlaufen sind normaler-
weise unstabil, d. h. zeitlich beschrénkt und operieren fir ein Ubergeordnetes, die Diskrepanz reduzierendes
System (S.157-162).
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Herstellung bestimmter Wahrnehmungen das eigentliche Ziel und im Verhaten ein Mittel
im Dienste dieses Zi€ls.

Seine Ausgangsfrage war: In welcher Weise stehen Organismen zu ihrer Umgebung in Beziehung, wie
kommt es Uberhaupt zur Wahrnehmung der Umgebung? Seine Antwort: Aufnehmend stehen wir aus-
schliesslich Uber die Rezeptoren unserer Sinnesorgane mit der Umgebung in Kontakt und einwirkend
nur durch unsere Muskelbewegungen. Die Einwirkung der Umgebung auf unsere Rezeptoren fihrt zu
einer Stimulation, die nur inihrer Intensitét variieren kann. Unsere einzelnen Rezeptoren kdnnen
nichts anderes wahrnehmen und weitermelden als die Intensitét, mit der sie stimuliert wurden (Grawe,
1998, S. 181).

Die unterste Stufe und damit die erste Feedbackschlaufe in Powers Modell (vgl. Abb. 2-9)
beinhaltet das Erzeugen einer gewissen Muskelspannung, die qualitativ Gber die Intensitét
beschrieben wird. ,,Mehrere Intensitétssignale aus verschiedenen Rezeptoren werden nun
einem genau auf diese Aufgabe spezialisierten Zellverband zugel eitet, in dem diese multip-
len Signale erster Ordnung zu einem neuen Signal zweiter Ordnung integriert werden. Der
Output dieses Integrators ist ein neuronales Signal neuer Qualitédt. Intensitétssignale ver-
schiedener Rezeptoren werden durch den ersten Integrator umgewandelt in Empfindungen”
(Grawe, 1998, S. 181-182).

\ PRINZIP:
‘ Lebe gesund

S

‘ PROGRAMM:
Esse zum Friihstiick Getreideflocken.

JL

\ BEZIEHUNG:
\ Flle Getreideflocken in den bereitgestellten Friihstiicksteller.

N SEQUENZ:
g Kippe die Getreideflocken aus.

JL

[ VERANDERUNG:
1 Drehe die Hand im Gegenuhrzeigersinn.

<L

\ KONFIGURATION:
‘ Umfasse die Biichse mit der rechten Hand

<L

\ EMPFINDUNG:
\ Greifen

J L

\ INTENSITAT:
‘ Muskelanspannung

Ul

Sensorischer i i Output:
o Q:( Auswirkung auf die Umwelt K):' Verhalten

Analyse des sensorischen
Inputs

Abb. 2-9: Beispiel einer Alltagshandlung aus kontrolltheoretischer Sicht (in Anlehnung an das Kontrollmodell

von William Powers).
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In Powers Modell folgen weitere, immer komplexer werdende Wahrnehmungs- und Hand-
lungsstufen: Konfiguration, Veranderung, Sequenz, Beziehung, Programm und Prinzip. In
Abb. 2-9 sind die hierarchisch angeordneten Wahrnehmungsstufen graphisch dargestellt
und mit einem Beispiel unterlegt.’? Hier stellt sich die Frage, welchen Beitrag Powers Mo-
dell zum Verstandnis von zielorientiertem Handeln leisten kann.

* Grawe spricht davon, dass sich Powers ab der siebten Ebene — der Programmebe-
ne — mitten in der Informationsverarbeitungs- und Handlungspsychologie bewegt.
Programme sind namlich geordnete Sequenzen von Handlungen und Ereignissen,
die auf ein gemeinsames Ziel ausgerichtet sind. Hier ist die Ebene des bewusst
kontrollierten Handelns erreicht. Auf dieser und htheren Ebenen wird die Analyse
des Inputs gewoéhnlich bewusst vorgenommen und es werden eigens gesetzte Soll-
Werte, das heisst Ziele angestrebt. Wichtig dabel ist die Erkenntnis, dass Zie-
le/Soll-Werte auf unterschiedlichen Ebenen gesetzt werden und damit unterschied-
liche Auswirkungen auf die Handlungen haben. Ist das Ziel , Frihstiicksflocken es-
sen’ auf der Programmebene verankert, so wird die Person ungeachtet der Vita-
min- und Mineralstoffangaben Flocken essen. Erst wenn dieses Verhalten eine
Folge des Ziels ,gesund leben’ darstellt, und damit auf der Prinzipienebene veran-
kert ist, wird beim Verzehr der Flocken auch deren Vitamingehalt Giberprft.

* Innerhab von Powers Modell herrschen zwei Prinzipien: (A) Informationen ge-
langen von tieferen Ebenen kombiniert auf hohere. Dabei &ndern sie sich funda-
mental, was bereits beschrieben wurde. (B) Das Ubergeordnete System definiert
den Output oder das Ziel des untergeordneten. Dieser Punkt liefert oftmals die Er-
klarung dafirr, warum sich Menschen in Zielkonflikte verstricken kénnen. Die bei-
den Prinzipien ,trage Sorge zur Umwelt’ und ,sei ein weltoffener Mensch’ kdnnen
bei einer Person durchaus nebeneinander bestehen. Fragt sich diese Person nun, ob
sie eine Flugreise in ein anderes Land unternehmen soll, so kann sie auf dieser E-
bene dennoch in einen Zielkonflikt geraten.

* In der hierarchischen Anordnung verbirgt sich auch ein Zeitproblem. Je héher die
Zielebene liegt, desto langer dauert es, bis ale Anpassungen in den darunter lie-

genden Ebenen gemacht worden sind.

2 Fiir eine detaillierte Erklarung der einzelnen Stufen im Modell von William Powers siehe: Grawe (1998, S.
181-187) oder Carver et al. (1981, S. 129-139).
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3. Erfolgversprechende Ziele

In den folgenden Ausfiihrungen riickt die zu Beginn der Arbeit aufgeworfene Frage ins
Zentrum: Wie muss ein Ziel beschaffen sein, damit es erreicht wird? Da ein Ziel nicht gott-
gegeben ist, sondern im Kopf des Menschen ,geboren’ wird, kann die Frage auf eine Ebene
gestellt werden, die den Menschen als handelndes Individuum anerkennt. Pédagogen, wie
auch Psychologen gehen namlich davon aus, dass der Mensch grundsétzlich iber die néti-
gen Ressourcen verfugt, um einen Weg zu wahlen und ihn auch zu gehen. Die interessie-
rende Frage heisst folglich: Was kann ein Mensch dazu beitragen, dass er seine Ziele er-
reicht? Aus dieser praxisorientierten Perspektive werden die in Kapitel 2 behandelten Ziel-
theorien unter den Stichwortern Reife eines Ziels (3.1), Formulierung eines Ziels (3.2) und

Meilensteine beim Erreichen eines Ziels (3.3) rekapituliert.

3.1 Die ReifeeinesZiels

Erreichte Ziele haben einen langen Weg hinter sich. So l&sst sich der Rubikonprozesses mit
seinen funf Phasen (2.2.2) salopp zusammenfassen. Erreichte Ziele waren einmal Bediirf-
nisse, Motive, Intentionen und Handlungsabsichten, bevor sie as Steuermechanismen fir
die reale Handlung ihren letzten, aktiven Auftritt haben. Aus dem Phasenmodell lassen sich

flr das Erreichen von Zielen zwei wichtige Punkte ableiten:

(1) Esist wichtig zu wissen, wie,reif’ ein Ziel ist, d.h. in welcher Phase des Prozesses
sich ein Ziel befindet. Aufgrund dieser Analyse kann das gegenwértige , Problem-
feld' abgesteckt werden und die Planung der néchsten Schritte erfolgen.

(2) Ein bewusstes Durchlaufen aller Phasen des Rubikonprozesses erhoht die Wahr-
scheinlichkeit, dass nur ,sinnvolle’ Zigle in das Stadium der Handlungsumsetzung
gelangen und dort relativ problemlos umgesetzt werden.

3.2. Die Bearbeitung einesZiels

In jedem Stadium des Rubikonprozesses wird am spéateren ,Ziel’ in bestimmter Hinsicht
gearbeitet (2.2.1 und 2.2.2). In jeder Phase kdnnen Probleme auftauchen, aber auch gel6st
werden. Je besser die phasenspezifischen Aufgaben gelingen, desto problemloser werden
die nachfolgenden Phasen verlaufen.
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(3) Bedirfnisse missen, da sie weitgehend unbewusst sind, erst ,geboren’ werden.
Kreative Techniken, wie jene des Assoziierens helfen, Bedurfnisse zum Vorschein

zu bringen.

(4) Eine zentrale Rolle in der Phase des Abwéagens und Auswéhlens von mdglichen
Motiven spielen die eigenen Fahig- und Fertigkeiten und die Uberzeugung der eige-
nen Wirksamkeit (2.3.1). Wird einer dieser Faktoren oder beide alstief eingeschétzt,
so wird das Mativ fir gewohnlich nicht weiter verfolgt. Verbirgt sich hinter dem
verworfenen Motiv aber ein ganz zentrales Bedirfnis, so sind spétere Schwierigkei-
ten schon fast programmiert. In dieser Situation muss die Einsicht, dass das Bediirf-
nis Uberaus wichtig ist, zu einem ,Marschhalt’ fiihren. Mit dem Verbessern der ei-
genen Fahig- und Fertigkeiten durch entsprechende Trainings oder Ausbildungen
und dem Schdpfen von Selbstvertrauen kdnnen die Ausgangsbedingungen verbes-

sert werden. Das Motiv wird so zu einer wahlbaren Variante.

(5) Die Schwierigkeit eines Ziels kann mit der Entfernung des Soll- oder Zielzustands
mit dem Ist-Zustand operationalisiert werden. Wie gross diese Entfernung sein darf
hangt vom Selbstvertrauen einer Person ab. Ubertrifft ein Ziel das, was man sich im
aussersten Fall noch zutraut, ist es zu hoch gesteckt. In diesem Fall ist eine Rickbe-
sinnung nétig oder das Formulieren von Teilzielen, die wieder im Bereich des M6g-

lichen liegen.

(6) Unabhangig davon, in welcher Phase des Rubikonprozesse man sich befindet, sind
Ziele effektiver, wenn sie positiv formuliert werden. Es ist sinnvoll, ein Vermei-
dungsziel (ich will nicht mehr...) umzuformulieren in ein positives Prozess- oder
Leistungsziel (ich will...).

(7) Treten schwierige Ziele in die Phase der Umsetzung in Handlungen, so sind unter-
geordnete Handlungsziele hilfreich. Handlungsziele sind eingebettet in eine defi-
nierte Situation: Wenn Situation X auftritt, dann tue ich Y. Solche Ziele sind in
Stresssituationen und unter Zeitdruck eher handlungsleitend als abstakte, Uberge-
ordnete Ziele, da sie schnell und mit geringer Aufmerksamkeit umgesetzt werden
konnen. Die Erklérung fur den ,Energiespareffekt’ von konkreten Handlungszielen
liegt in der hierarchischen Anordnung von Zielen (vgl. mit dem Modell von Powers,
Abb. 2-9). Abstrakte Ziele mussen jeweils auf die konkrete Situation angepasst

werden, was eben Zeit und Energie kostet.
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3.3. Meilensteine beim Verfolgen eines Ziels

Beim Durchlaufen des Rubikonprozesses gibt es kritische Punkte, welchen besondere
Aufmerksamkeit gebiihrt. Die ,hot spots' kénnen in Form von Katalysatoren (3.3.1) den
Rubikonprozess vorantreiben. Sie kénnen aber auch typische Hindernisse (3.3.2) im Pro-

zess darstellen.

3.3.1. Wichtige Prozesskatalysatoren

Das ,Commitment’ mit dem, wonach man strebt, ist ein zentraler Prozesskatalysator. Je
starker sich eine Person dem entsprechenden Bedirfnis, dem daraus erwachsenden Motiv
und der gefolgerten Intention verbunden fihlit, desto mehr Energie wird sie in die abgeleite-
ten Handlungsziele stecken. Fehlt eine geniigend grosse Ubereinstimmung, so besteht in

jeder Phase die Gefahr, dass der Rubikonprozess abgebrochen wird.

(8) Das,Commitment’ mit dem Ziel muss sichergestellt oder hergestellt werden. Ganz
besonders deutlich tritt dieses Einverstéandnis mit einem gefassten Ziel dann zu Ta-
ge, wenn ,somatische Marker’ (vgl. Kap. 2.2.2 ) beobachtet werden kénnen. Im
Verlaufe des Rubikonprozesses lohnt es sich also, nicht nur kognitiv an Zielvorstel-
lungen zu arbeiten, sondern auch korperliche und emotionale Signae ernst zu neh-

men.

Es fallt auf, dass es Menschen gibt, die beim Verfolgen ihrer Ziele grundsétzlich einen ei-
genen Weg finden und mehr oder weniger erfolgreich sind, wahrend andere bel den glei-
chen Aufgaben sténdig mit sich und ihrem Tun hadern. Die beiden Extremtypen unter-
scheiden sich wesentlich in ihrer Einstellung. Es ist anzunehmen, dass Menschen, die Prob-
leme beim Verfolgen ihrer Ziele haben |, lageorientiert’ sind, d. h. sie sehen nur den ge-
wiinschten, weit entfernten Zielzustand, aber nicht den Weg dahin und verfallen deswegen
in Lethargie.

(9) ‘Grubler missen versuchen, von ihrer Lageorientierung in eine Prozessorientie-
rung zu finden. Sie erlaubt es, dass auch kleine Schritte auf dem Weg zum Ziel an-
erkannt und Misserfolge weggesteckt werden kénnen. Fir Prozessorientierte sind
Misserfolge nicht das Ende, sondern ein Stiick der Wegstrecke. Prozessorientierte
zeichnen sich durch ein breites Repertoire an Selbstregulierungsprozessen aus. Die-
se Mechanismen (selektive Aufmerksamkeit, Enkodierkontrolle, Emotionskontrolle,
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Motivationskontrolle, usw.) zu verbessern oder zu erlernen hilft Griblern beim Vo-

rankommen im Zielumsetzungsprozess.

3.3.2. Typische Prozesshindernisse

Alle bisher genannten Aspekte konnen auf ihre Weise zu Prozesshindernissen werden,
wenn sie schlecht oder gar nicht gemeistert werden. Zwei Punkte aber kamen bisher nicht

explizit zur Sprache.

(10) Geht es im Rubikonprozess aus unerfindlichen Griinden nicht vorwérts, obwohl
das Ziel fur sich gesehen sinnvoll ist und auch gewollt wird, so verbirgt sich hinter
dem Problem moglicherweise ein Zielkonflikt. Ein Zielkonflikt kann seinen Ur-
sprung in der zu wenig intensiven Auseinandersetzung mit Bedirfnissen und Moti-
ven haben, kann aber auch erst auf der Handlungsebene auftreten. Zielkonflikte
missen geklart werden, wobei auch Konsensldsungen maglich sind, das heisst, dass
konflikttrachtige Ziele zu einem gewissen Grad oder in el nem abgesteckten Rahmen

durchaus beide verfolgt werden kénnen.

(11) Erhalt ein Mensch keinerlei Rickmeldungen zu seinem zielorientierten Handeln,
so wird er sein Tun friher oder spéter aufgeben. Mit Hilfe von klaren Riickmeldun-
gen kann einer zielorientiert handelnden Person vor allem in der Schlussphase des
Rubikonprozesses geholfen werden, wahrend fehlende oder ausschliesslich negative
Rickmeldungen den Prozess behindern.
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