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aƻǘƛǾŀǘƛƻƴǎǇǎȅŎƘƻƭƻƎƛŜ 

Einführung 

«Die Motivationspsychologie beschäftigt sich mit Fragen über solche Aktivitäten, die das Verfolgen 

eines angestrebten Ziels erkennen lassen und unter diesem Gesichtspunkt eine Einheit bilden. Der 

Motivationsforschung geht es darum, solche Aktivitätseinheiten in Hinblick auf deren Wozu und deren 

Wie zu erklären» 

Die Motivationspsychologie befasst sich mit zielgerichtetem Verhalten beim Menschen und 

analysiert die Ausrichtung, Ausdauer und Intensität beim Zielstreben. 

Ausrichtung des Verhaltens 

- Beweggründe: warum verfolgt eine Person ein Ziel? 

- Tätigkeitsanreize: Anreize, die in der Tätigkeit selber liegen 

- Zweckanreize: Anreize, die erst aus der Zielerreichung resultieren 

- Beweggründe werden wissenschaftlich als  Motive verstanden 

- Motive sind individuelle Präferenzen für bestimmte Anreizklassen 

- Zentrale Motivthemen: Leistungsmotiv, Anschlussmotiv und Machtmotiv 

Geschichte 

Vier wissenschaftshistorische Entwicklungslinien, die das Fundament für Weiterentwicklung und 

heute verwendete Modelle der Motivationspsychologie darstellen. 

1. Ansätze zu Willensphänomenen: gegründet von Narziss Ach 

2. Instinkttheoretische Ansätze: gegründet von William McDougall 

3. Persönlichkeitstheoretische Ansätze: gegründet von Sigmund Freud 

4. Assoziationstheoretische Ansätze (Lern- und Aktivationspsychologie) gegründet von Edward 

Lee Throndike und von Iwan Pawlow 

Metaphern der Motivationspsychologie 

Der Mensch als Maschine 

- Bedürfnis-Theorien(z.B. Freud, Maslow, Murray) 

- Behaviorismus (z.B. Pawlow, Skinner) 

- Verhalten des Menschen ist reflexhaft, unfreiwillig und ohne Bewusstsein 

- Verhalten des Menschen ist gesteuert von Trieben, Bedürfnissen, Eigenschaften oder von 

Reizen 

Der Mensch als Wissenschaftler 

- Mensch als Wissenschaftler / Gott (z.B. VIE von Vroom, Kovariationsmodell von Kelley) 

- Verhalten des Menschen ist vollkommen rational 

- Der Mensch sammelt Informationen, analysiert, baut Wissen auf, entscheidet möglichst 

optimal 
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Der Mensch als Richter 

- Mensch als Richter (z.B. Kahnemann  & Twersky, Rubikon-Prozessmodell) 

- Rationalität des Menschen ist limitiert, Einfluss von Emotionen 

- Soziale Beziehungen 

- Verfolgung längerfristiger Pläne 

Die Triebtheorie nach Sigmund Freud (1856 ς 1939) 

Sigmund Freud hat psychoanalytische Theorie und Therapien über 40 Jahre entwickelt, dabei wird 

das Spektrum menschlichen Verhaltens mit wenigen grundlegenden Ansätzen erklärt. Das Konzept 

der Triebreduktion ist dabei zentral. 

Konzept der Triebreduktion 

Trieb: Psychische Repräsentation aus dem Körperinneren stammender Reize, die einem Bedürfnis im 

Sinne eines gestörten physiologischen Gleichgewichts (z. B. Flüssigkeitsmangel) entspringen und mit 

unangenehmen Empfindungen (Unlust) verbunden sind. (Flüssigkeitsmangel -> Durst) 

Wird ein Bedürfnis an einem Objekt befriedigt, wird dadurch der innere Triebreiz ausgeschaltet. Dies 

ist ein Lustgewinn. Ziel ist es das innere Gleichgewicht herzustellen und Unlust zu vermeiden. 

Zwei antagonistische (gegensätzliche) Triebe 

- Lebenstrieb: Tendenzen zum Lebenserhalt des Individuums und zum Überleben der Art, 

biologische Bedürfnisse wie Hunger & Durst, soziale Bindung und insbesondere Sexualität. 

- Todestrieb: Bestreben zu einem leblosen und bedürfnislosen Zustand zurückzukehren, 

aggressive Tendenzen 

Ausrichtung auf ein Triebbefriedigungsobjekt bindet psychische Energie, nach der Befriedigung wird 

die Energie wieder frei, Bedürfnislosigkeit als erstrebenswerter Zustand. 

Drei Persönlichkeitsinstanzen 

Das Ich, das Über-Ich und das Es. Das Es sind vor allem die Triebe. Das Über-Ich kennt alle Regeln und 

Normen. Das Ich wird von dem Über-Ich und dem Es beeinflusst und wägt ab, was gerade ausgelebt 

wird. 

Unterdrückte sexuelle oder aggressive Triebimpulse führen zu pathologischen Verhaltensweisen oder 

alltäglichen Fehlleistungen, ǿƛŜ ȊΦ.Φ ζCǊŜǳŘΩǎŎƘŜƴ ±ŜǊǎǇǊŜŎƘŜƴη 

Bedürfnisse können in geplanten bedürfnisbefriedigenden Handlungen befriedigt werden oder in 

Fantasien, Träumen oder Witzen. Fantasien und Träume sind unbewusst. 

Methoden 

- Auswertung von Fantasie, um mehr über Motive zu erfahren 

- Deutung von Träumen, freie Assoziationen, Beobachtung von Verhaltensauffälligkeiten, 

Analyse von Kunstwerken 

- Freud verwendet keine experimentelle, quantitativen Methoden um Theorien zu überprüfen 

- Messung impliziter Motive 
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Die Triebtheorie nach Clark Hull (1884 ς 1952) 

Weiterentwicklung des Behaviorismus durch Integration von Trieb und Anreiz zu einer allgemeinen 

Verhaltenstheorie. 

Nicht mehr wie bei Freud die intuitive Interpretation von Träumen oder Verhaltensauffälligkeiten, die 

Rückschlüsse auf unbewusste Triebkräfte erlauben sollten, sondern die präzise Messung von 

Verhalten und seinen Determinanten kennzeichnen Hulls Forschungsansatz. Er überprüfte seine 

Theorien in Experimenten mit Versuchstieren. 

Verhaltenstendenz = Gewohnheit x Trieb 

Gewohnheit: Je mehr Lerndurchgänge, desto stärker die Gewohnheit 

Trieb: Stärke des Bedürfnisses, kann durch Dauer des Entzugs kontrolliert werden 

Weshalb x? Dadurch wird angenommen, dass wenn eine der beiden Komponenten 0 ist es auch kein 

Verhalten zeigen wird. 

Diese Formel beschreibt, dass bei gelernten Reiz-Reaktionsverbindungen (durch klassische und 

operante Konditionierung) zwar eine Richtung für das gewünschte Verhalten vorgegeben wird, dieses 

aber nur gezeigt wird, wenn das Tier eine situationsbedingte Energie (Trieb) verspürt, um eben 

dieses gelernte Verhalten zu zeigen. Dies könnte beispielsweise das Verspüren von Hunger sein: Das 

Tier betätigt, wie gelernt, einen Schalter, um Futter zu erhalten. Ein gesättigtes Tier wird den 

Schalter, obwohl es das Verhalten gelernt hat, in der Regel nicht betätigen. Die Triebstärke lässt sich 

objektiv messen: Je hungriger das Tier, je grösser die Chance, dass der Essens-Schalter betätigt wird. 

Verhaltenstendenz = Gewohnheit x Trieb x Anreiz 

Anreiz: Art und Menge der Belohnung 

Diese Erweiterung berücksichtigt, dass auch in der Umgebung liegende Bedingungen Einfluss auf das 

Verhalten der Tiere haben. Es ist also auch von Bedeutung, welche Art von Futter den Tieren 

vorgeben wird.  

Somit kann zwischen Bedürfnis- und Anreizmotivation unterschieden werden. 

PUSH: Bedürfnisbedingte Triebe drängen das Individuum etwas zu tun (Verhaltensauslöser: Hunger, 

er drängt uns etwas zu essen) 

PULL: Situative Anreize ziehen einem an sich so zu verhalten ( Verhaltensauslöser: Leckeres Buffet, es 

zieht uns an) 

Verhalten = Person x Umwelt (Verhalten ist motiviert von in der Person und in der Umwelt liegenden 

Faktoren) 

Person = Motive, Bedürfnisse, Intentionen, Ziele 

Umwelt = Gelegenheit, Anreiz 

Input  Output weil man Umwelt miteinbeziehen muss 
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Feldtheorie nach Kurt Lewin (1890 ς 1947) 

Kurt Lewin wird als einer der Gründerväter der Motivations-, Sozial-, Organisations- und 

Pädagogischen Psychologie gezählt.  

Verhalten erklärt sich aus der Interaktion zwischen Personmerkmalen und der subjektive 

wahrgenommenen Merkmalen der Umwelt. Wo befindet man sich? 

Um Verhalten vorherzusagen muss man also den Menschen in Konstellation zu seiner Umwelt 

betrachten. 

Das Personenmodell 

Lewin beschreibt in seinem Personenmodell, dass aktuelle Bedürfnisse und Intentionen als 

abgegrenzte Bereiche angesehen werden können, welche räumlich in einer gewissen Entfernung 

zueinander liegen. Jede Intention führt zu einem Quasibedürfnis. Grundsätzlich gilt, je ähnlicher sich 

die Bereiche/ Aktivitäten in Bedürfnis und Quasibedürfnis sind, desto näher liegen sie räumlich 

zueinander. Jede Intention lässt gemäss Lewin ein Spannungssystem entstehen, welches nach einer 

Spannungsabfuhr drängt. Wenn z.B. jemand den Neujahresvorsatz fasst im neuen Jahr öfters ins 

Fitnessstudio zu gehen, entsteht ein solches Spannungssystem. Dieses Quasibedürfnis kann 

befriedigt werden, indem intensionsrealisierende Handlungen ausgeführt werden. Dies trifft in 

unserem Beispiel zu, wenn die Person tatsächlich öfters ins Fitnessstudio geht. Was ist aber wenn die 

Intention nicht erledigt werden kann? Wenn z.B. aufgrund der aktuellen Situation in der Schweiz 

sämtliche Fitnessstudios zwangsläufig geschlossen sind, entsteht ein Zielkonflikt mit der Intention. 

Mit dem Ausweichen auf einen benachbarten Intentionsbereich kann die Spannung trotzdem 

reduziert werden. Die Person in unserem Beispiel geht nicht ins Fitnessstudio, jedoch in einen 

Vitaparcours im Wald, um die sportlichen Aktivitäten auszuführen. 

Bedürfnis/ Quasibedürfnis (öfter ins Gym) > Spannungssystem (Gyms sind zu) > Suche nach 

Spannungsabfuhr (verwandte Aktivitäten) > Entspannung (in den Vitaparcours) 

Umweltmodell 

Die Umwelt gliedert sich in Teilbereiche, die positive und negative Zielzustände umfasst und 

verschiedene Handlungsmöglichkeiten repräsentiert. Das strukturierte Handlungsfeld mit vielfältigen 

Handlungsmöglichkeiten ermöglicht, sich flexiblen an Gegebenheiten anzupassen. Ein Lebensraum 

enthält anziehende und abstossende Kräfte. 

 nicht empirisch nachweisbar 

Valenz 

Objekte in der Umwelt bekommen eine positive Valenz, wenn sie zur Bedürfnisbefriedigung geeignet 

sind. Attraktivität wird höher und Aufmerksamkeit für das Objekt steigt.  

 Habe ich Hunger, finde ich einen runzligen Apfel attraktiv. Muss ich einen Brief einwerfen, sehe 

ich überall Briefkästen. 

- mit diesem Modell kann man nichts vorhersagen, erst im Nachhinein erklären 
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Willenstheorie nach Narziss Ach (1871 ς 1946) 

Entwickelte neuartige Ansätze zur Erfassung von Denkvorgängen. Unterscheidet zwischen 

Zielsetzung und Zielrealisierung. Wie kann man eine gefasste Absicht verwirklichen? 

Der Wille setzt ein, um Absichten zu realisieren und Schwierigkeiten zu überwinden. 

Ein Schlüsselkonstrukt dafür ist die Determinierende Tendenz. Diese besagt, dass Absichten 

unbewusste Tendenzen auslösen, welche die Verwirklichung des Entschlusses fördern. 

Gelegenheiten zur Handlungsausführung treten in der Wahrnehmung in den Vordergrund und somit 

werden Handlungen quasi automatisch beim Auftreten der Gelegenheit ausgelöst. (Bsp.: meine 

Absicht ist es einen Brief einzuwerfen. Die Gelegenheit zur Handlungsausführung sind Briefkästen, 

welche in meiner Wahrnehmung in den Vordergrund treten. Sobald ich an einem Briefkasten 

vorbeilaufe, kann ich meinen Brief einwerfen.) 

Eine weitere Möglichkeit Schwierigkeiten bei der Realisierung zu überwinden ist der energische 

Willensakt. Dieser besteht aus: 

- aktuellen Moment (Selbstverpflichtung auf den Handlungsentschluss «Ich will wirklich»)  

- gegenständlichen Moment (mentale Verknüpfung zwischen Handlung und Gelegenheit, die 

konkrete Gelegenheit steht einem vor Augen «Ich sehe mich den Brief beim Briefkasten 

einwerfen») 

Um eine beabsichtigte Handlung tatsächlich zu vollbringen, braucht es manchmal einen energischen 

Willensakt. 

Implizite und explizite Motive 

Implizite Motive 

Unbewusst und somit schwer zu erreichen, sprachlich nicht zugänglich. 

Sie entwickeln sich stark durch affektgeladene Erfahrungen und der vorsprachlichen Kindheit. 

Danach bleiben sie weitgehend stabil. Beeinflusst was eine Person tut, fühlt und denkt. Folgend die 

drei Hauptmotive: 

Leistung  

am stärksten erforscht 

Als leistungsmotiviert gilt ein Verhalten, wenn es auf die Erreichung eines Gütestandards gerichtet 

ist, man also bestrebt ist, eine Aufgabe zu meistern, etwas besonders gut zu machen, sich selbst zu 

übertreffen oder auch sich im Wettbewerb mit anderen zu beweisen. 

Ein stark ausgeprägtes Leistungsmotiv korreliert positiv mit Leistung in schwierigen Aufgaben und 

Entrepreneurship. 

Man kann es auch zu einem gewissen Masse antrainieren mit positiver Selbstbewertung, realistischer 

Zielsetzung und Zuversicht. 

UE3 
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Macht 

Der Wunsch danach, auf andere Personen Einfluss auszuüben. Sollte aber nicht positiv oder negativ 

betrachtet werden! 

Das Machtmotiv korreliert positiv mit dem Innehaben von Ämtern, Besitz von Prestigegütern, 

Konsum von Alkohol, höhere Anzahl von Sexualpartner, sorgfältiges planen von Karriere, wählen 

Berufe mit Einflussmöglichkeit (Therapie, Lehrer). 

Affiliation/ Anschluss 

Die Suche nach befriedigenden zwischenmenschlichen Beziehungen und das Gefühl, sich sozial 

eingebunden zu fühlen, Gruppen zu gründen, zu erhalten oder wiederherzustellen. 

Positive Korrelation mit schnellerer/besserer Wahrnehmung von Gesichtsausdrücken, nehmen mehr 

Augenkontakt auf, vermeiden kompetitive Tätigkeiten, arbeiten besser in Gruppen. 

Implizite Motive können zum Beispiel durch den Thematischer Apperzeptionstest (TAT) geprüft 

werden, in dem durch erfundene Geschichten die «Needs» (Bedürfnisse) und «Presses» (Anreize) 

ermittelt werden. 

Explizite Motive 

Bewusste Selbstzuschreibungen, die sich durch Anforderungen und Erwartungen wichtiger 

Bezugspersonen, Normen und Regeln der sozialen Umwelt als Teil des Selbstkonzeptes entwickelt 

haben. Sie entstehen später in der Kindheit, wenn für das Kind sprachliche Interaktionen mit 

wichtigen Bezugspersonen bedeutsam werden, Normen des Umfelds erfasst werden können und ein 

Verständnis von komplexen Begriffen wie Leistung, Freundschaft und Einfluss vorhanden ist. 

Explizite Motive könne mittels Fragebogen erfasst werden. 

  Es ist dabei wichtig zu beachten, dass eine Person nicht nur über ein Motiv verfügt, sondern auch 

mehrere bzw. alle in einer unterschiedlichen Stärke verkörpern kann. Implizite und explizite Motive 

korrelieren nicht oder nur gering miteinander! 

Kongruenz und Divergenz 

Kongruenz: Übereinstimmung impliziter und expliziter Motive in ihrer Ausprägung. Personen suchen 

bewusst Situationen auf, die sie unbewusst befriedigen und als affektiv erfüllend erleben. 

(Wünschenswert) 

Divergenz: Ausprägungsgrade impliziter und expliziter Motive klaffen auseinander. Personen suchen 

Situationen auf, in denen sie sich eigentlich nicht wohlfühlen. (unangenehm für Person)  

Bsp: «Leistung ist mir nicht wichtig», eigentlich hat die Person aber ein hohes implizites 

Leistungsmotiv. Sie meidet Leistungssituationen und empfindet vielleicht das Gefühl, dass ihr 

etwas fehlt, das sie nicht ganz glücklich wird in ihrer Situation. 

Empirische Befunde 

Macht: Kehr (2004) untersuchte 82 Manager hinsichtlich ihres Machtmotivs. Dabei kam heraus, je 

grösser die Diskrepanz in implizitem und explizitem Machtmotiv, desto weniger «volitionale Stärke» 

zeigten die Versuchspersonen. Das Ergebnis hing mit einem tieferen subjektivem Wohlbefinden 5 

Monate später zusammen.  

Leistung: Sportler mit Inkongruenz in implizitem und explizitem Leistungsmotiv berichten weniger 

Flow-Erleben beim Sport (Schoch & Schüler, 2012).  
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Affiliation: Personen mit hohem impliziten und expliziten Affiliationsmotiv, die sich oft in affiliativ 

bedeutende Situationen begaben, waren in einer Stichprobe diejenigen mit dem höchsten 

subjektiven Wohlbefinden und positivstem emotionalen Erleben (Schüler et al., 2008). 

Annäherung und Vermeidung 

Ein grundlegendes Prinzip menschlichen Verhaltens, besteht darin positives bzw. lustvolles 

aufzusuchen (Annäherung) und negatives bzw. schmerzvolles zu vermeiden (Vermeidung). 

Nach Gray (1982) unterscheiden sich Menschen darin, wie unterschiedlich stark das Belohnungs- 

bzw. Bestrafungssystem ausgeprägt ist. Annäherung und Vermeidung sind hier als biologisch basierte 

Persönlichkeitseigenschaft konzipiert. Dabei handelt es sich um die folgenden zwei neuronalen 

Systeme: 

- Verhaltensinhibitionssystem (BIS »behavioral inhibition system«), welches das Verhalten 

hemmt, wenn zuvor gelernte Hinweisreize für Bestrafung oder neuartige Reize auftreten. 

Angst als zentrale Emotion. 

- Verhaltensaktivierungssystem (BAS »behavioral activation system«), welches das Verhalten 

aktiviert, wenn gelernte Hinweisreize für Belohnung auftreten. Positive Emotionen zentral. 

Motive lassen sich in eine Hoffnungskomponente (Annäherungsorientiert) und eine 

Furchtkomponente (Vermeidungsmotiviert) unterscheiden. 

 Motiv = Hoffnungsmotiv + Furchtmotiv 

Personen mit hohem Hoffnungsmotiv sehen die Herausforderung, die Möglichkeit Einfluss zu üben, 

eine angenehme Interaktion zu erleben  Annäherung 

Personen mit einem hohen Furchtmotiv sehen eher die Gefahr zu versagen, keine Kontrolle zu haben 

oder zurückgewiesen zu werden.  Vermeidung 

Bsp: Anschlussmotiv Annäherung  Ich gehe nach der Schule mit meinen Mitstudierenden etwas 

trinken, dann haben sie mich lieber. 

Vermeidung: Ich gehe mit, weil ich sonst etwas verpasse. 

UE4 
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Positiver und negativer Kreislauf 

  

Eine Person mit einem ausgeprägten Furchtmotiv ist dennoch motiviert, da der Inhalt des Motivs 

ihnen wichtig ist.  Führt zu Unzufriedenheit 

Empirische Befunde 

Anschlussmotiv:  

- Hoffnungsmotiv: hohe Zufriedenheit mit sozialen Begegnungen, wenig Gefühle der 

Einsamkeit, beurteilen andere positiver, werden gemocht 

- Furchtmotiv: Einsamkeit, Unsicherheit in sozialen Situationen, deuten mehrdeutige soziale 

Situationen als Zurückweisung, ungeschickt in sozialen Situationen 

Machtmotiv: 

- Hoffnungsmotiv: suchen Einflussnahme auf andere, nehmen wichtige Positionen ein 

- Furchtmotiv: Ersatzbefriedigung wie Sport oder Sexmagazine, Alkoholkonsum (Gefühl der 

Überlegenheit, ohne sich in Risiko zu begeben 

Risikowahlmodell 

Atkinson gliedert bereits 1957 in seinem Risikowahlmodell das Leistungsmotiv in eine 

Annäherungskomponente (Erfolg anstreben) und eine Vermeidungskomponente (Misserfolg 

vermeiden). Im Risikowahlmodell geht es um Wahlentscheidungen unter Unsicherheit. Die zentrale 

Frage im Modell von Atkinson ist: Welche Aufgabe wählt eine Person, wenn ihr Aufgaben 

unterschiedlicher Schwierigkeit zur Auswahl stehen? Beispielsweise ob eine Studentin ein 

anspruchsvolles oder ein relativ einfaches Studium wählt. Diese Wahl bestimmt darüber, was eine 

Person für einen Lernzuwachs erzielt und wie sie demnach ihre Selbstwirksamkeit erlebt. Ist die 

Person durch die Aufgabe jedoch über- oder unterfordert, trägt dies nicht zum Lernzuwachs bei und 

verhindert das Erleben von Selbstwirksamkeit. 

Im Risikowahlmodell sind folgende drei Komponenten ausschlaggebend, damit eine Person eine 

Wahlentscheidung fällt: 

- Motiv: Tendenz Erfolg aufzusuchen, weil man Stolz anstrebt oder Tendenz Misserfolg zu 

vermeiden, weil man keine Scham erleben möchte. 

- Erwartung: Aufgrund von Erfahrungen, Informationen und der eigenen Disposition wird 

abgewogen, wie wahrscheinlich die Wahl zum Erfolg führt. 

- Attraktivität: Die Freude über einen Erfolg ist umso höher, je schwieriger die Aufgabe. Somit 

ist die Attraktivität bei schwierigeren Aufgaben höher. 

Motiv x Erwartung x Attraktivität 
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Schlussendlich resultiert die Motivationstendenz aus der Summe von der Tendenz Erfolg aufzusuchen 

und Misserfolg zu vermeiden. Beim Überwiegen des Erfolgsmotivs gegenüber dem Misserfolgsmotiv 

spricht man von erfolgsmotivierten Personen. Im Gegensatz dazu ς also wenn das Misserfolgsmotiv 

überwiegt ς spricht man von misserfolgsmotivierten Personen. 

Atkinson macht mit seinem Modell die Vorhersage, dass für erfolgsmotivierte Personen Aufgaben 

mittlerer Schwierigkeit besonders motivierend sind, sehr leichte und sehr schwierige Aufgaben 

hingegen kaum motivierend. Denn bei mittelschweren Aufgaben ist die Wahrscheinlichkeit zu 

bestehen besonders gross während die Aufgaben nicht so leicht sind, dass sie unattraktiv wirken. 

Für Misserfolgsmotivierte prognostiziert er, dass sie sehr leichte oder sehr schwierige Aufgaben 

wählen. Sehr leichte, weil sie dann sicher den Misserfolg vermeiden können, und sehr schwierige, 

weil sie dann nicht selbst die Schuld tragen müssen, sondern eine externale Attribution vornehmen 

indem sie der Einstellung sind, dass diese sowieso niemand hätte lösen können. 

Die Datenlage für seine theoretischen Annahmen über erfolgsmotivierte Personen ist bestätigend, 

jedoch ist diese für die misserfolgsmotivierten weniger klar. 

Regulationsfokus 

Personen verfolgen Ziele über zwei verschiedene Systeme: 

- Promotionsfokus: Die Aufmerksamkeit wird auf das Erreichen von Idealen und Gewinnen 

gerichtet. Positiv; Neues erreichen > «ideal self» 

- Preventionsfokus: Die Aufmerksamkeit wird auf das Erfüllen von Verantwortlichkeiten und 

Pflichten gerichtet. Negativ; Verlust vermeiden > «ought self» 

 

Angeblich entstehen der Promotions- und 

Präventionsfokus aus Kindheitserfahrungen. 

Bsp. «Meine Eltern schimpften mit mir und 

kritisierten mich oft.» (Prävention) 

«Meine Eltern sagten mir, sie seien stolz auf 

mich, wenn ich versuchte etwas gut zu 

machen.» (Promotion) 

 Personen mit Promotionsfokus werden 

also durch Erfolge und Personen mit Präventionsfokus werden durch drohende Misserfolge 

motiviert. 

Der Preventionsfokus begünstigt präzises und genaues Vorgehen. Personen mit Promotionsfokus 

handeln dagegen tendenziell schnell, energisch und kreativ ς aber auf Kosten der Genauigkeit. 
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Selbstbestimmungstheorie Ryan & Deci 

Eigentlich besteht die Theorie auf fünf 

Teiltheorien, davon haben drei Eingang in die 

Theorie, Forschung und Praxis gefunden. 

 

 

Kognitive Bewertungstheorie 

Intrinsisch  

Aus der Person selbst oder der Tätigkeit heraus. Man macht etwas, weil man Freude daran hat, aus 

Neugier oder weil man den Nutzen dahinter sieht. 

Extrinsisch  

Von ausserhalb der Person. Beispiele dafür sind Geld, sonstige materielle Belohnung, Bestrafung oder 

Anerkennung. Bei extrinsischer Motivation erlischt die Freunde an der Tätigkeit, wenn die 

Steuerungsinstanzen wegfallen. 

Extrinsische Motivation hat klar eine Wirkung. Finanzielle Anreize hängen positiv mit der Leistung 

von Mitarbeitenden zusammen. Extrinsische Anreize können eine wichtige Starthilfe sein, jedoch 

funktionieren sie nur bis zu einem bestimmten Grad. Nach Dan Pink hilft extrinsische Motivation bei 

einfachen, mechanischen Tätigkeiten. Wenn es aber darum geht, kreative und kognitiv anstrengende 

Aufgaben zu lösen, führt die intrinsische Motivation zu einem besseren Ergebnis. Hinzu kommt, dass 

Menschen mit intrinsischer Motivation zufriedener sind mit der Tätigkeit und ihre Ziele hartnäckiger 

verfolgen. Intrinsische Motivation wirkt sich vor allem auf die Qualität der Arbeit aus. 

Währenddessen wirkt die extrinsische Motivation eher auf die Quantität der Leistung. 

Korrumpierungseffekt 

Zuerst machen Personen etwas aus Interessen oder Freunde. Sie werden für ihr Verhalten nicht 

belohnt (intrinsische Motivation). Plötzlich werden sie für diese Tätigkeit belohnt (extrinsische 

Motivation). Als Ergebnis beschäftigen sich diese Personen weniger lange und weniger intensiv mit 

der Tätigkeit. 

 Von Selbstbestimmung zu Kontrolle. 

Bsp: In einem Experiment mit Kindergartenkindern wurde der Korrumpierungseffekt 

bestätigt. Die Kindergartenkinder malen, da sie intrinsisch motiviert dazu sind. Anschliessend 

werden sie mit Gummibärchen zusätzlich motiviert. Für jedes gemalte Bild bekommen die Kinder 

fünf Gummibärchen. Dies führt dazu, dass die Kinder noch mehr malen, die Bilder werden jedoch 

einfacher und weniger komplex. Nachdem es keine Gummibärchen mehr gab, hörten die 

meisten Kinder, die vorher auch ohne extrinsische Anreize gemalt haben, auf zu malen. 

UE5 
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Theorie der organismischen Integration ς Kontinuum der Selbstbestimmung 

Ryan und Deci unterscheiden nicht nur zwischen intrinsisch und extrinsisch, sondern auch innerhalb 

der extrinsischen Motivation. 

Die leitende Frage ist: Wie stark übernimmt/internalisiert die Person externale Ziele?  

Je näher bei «intrinsisch», desto internalisierter ist die Motivation. 

Amotivation: Die Person macht nichts. Sie ist überhaupt nicht motiviert für das in Frage kommende 

Verhalten.  

Bsp: Ein Telefonbuch lesen 

Extrinsisch ς Kontrolliert: Die Person handelt, weil sie kontrolliert wird.  

Bsp: Ich fahre 30, weil es ein Blitzer hat. 

Extrinsisch ς Introjiziert: Person handelt, um Schuld, Scham oder Angst zu vermeiden.  

Bsp: Ich lerne auf die Prüfung, damit mich meine Eltern nicht für faul halten. 

Extrinsisch ς Identifiziert:  

Bsp: Ich zahle die Steuern, weil mir klar ist, dass es wichtig ist, dass ohne Steuereinnahmen 

der Staat seine Aufgaben nicht übernehmen könnte. 

Extrinsisch ς Integriert:  

Bsp: Ich wähle grün, weil ich ein Mensch bin, der sich um Nachhaltigkeit kümmert und sozial 

ist. 

Intrinsisch: 

Bsp: Ich lerne VWL, weil ich verstehen will, wie Arbeitslosigkeit und Inflation 

zusammenhängen. Das Lernen macht mir ausserdem Spass. 

 Extrinsisch-integriert und intrinsisch empirisch kaum unterscheidbar. 

Empirische Befunde 

Personen mit selbstbestimmteren Zielen, stecken mehr Anstrengung in die Erreichung ihrer Ziele und 

erreichen diese auch eher. Sie berichten ein höheres Wohlbefinden. 

Theorie der Basisbedürfnisse 

Menschen verfolgen nach Selbstbestimmungstheorie drei grundlegende Bedürfnisse. 

1. Autonomie: Sich selbst als Verursacher eigener Handlung erleben. Entsprechend der eigenen 

Werte und Interessen entscheiden können. 

2. Soziale Eingebundenheit: Sich mit anderen Personen oder Gruppen zugehörig und verbinden 

erleben. 

3. Kompetenz: Sich kompetent und effektiv erleben. 

 «create these circumstances so that people will perform to an optimum» 
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Annahmen: Das Erleben von Autonomie, Kompetenz und sozialer Eingebundenheit führt zur 

Integration extrinsischer Ziele und zur Wahl von intrinsischer bzw. stärker integrierter Ziele. 

Schlussendlich führt die Erfüllung dieser Bedürfnisse zu grösserer Zufriedenheit, persönlichem 

Wachstum und Wohlbefinden. 

Flow 

Sechs Komponenten von Flow 

1. Optimale Beanspruchung: Man fühlt sich optimal beansprucht und hat trotz hoher 

Anforderung das sichere Gefühl, das Geschehen noch gut unter Kontrolle zu haben (Balance 

zwischen Anforderungen und Fähigkeiten auf hohem Niveau). 

2. Klare Handlungsanforderungen und Rückmeldungen: Handlungsanforderungen und 

Rückmeldungen werden als klar und interpretationsfrei erlebt, so dass man jederzeit und 

ohne nachzudenken weiss, was jetzt als richtig zu tun ist. 

3. Flüssiger Handlungsablauf: Der Handlungsablauf wird als glatt erlebt. Ein Schritt geht flüssig 

in den nächsten über, als liefe das Geschehen gleitend wie aus einer inneren Logik. 

4. Keine willentliche Konzentration: Man muss sich nicht willentlich konzentrieren, vielmehr 

kommt die Konzentration wie von selbst, ganz so wie die Atmung. Es kommt zur 

Ausblendung aller Kognitionen, die nicht unmittelbar auf die jetzige Ausführungsregulation 

gerichtet sind. 

5. Zeiterleben beeinträchtigt: Das Zeiterleben ist stark beeinträchtigt; man vergisst die Zeit und 

weiss nicht, wie lange man schon dabei ist. Stunden vergehen wie Minuten. 

6. Verschmelzung mit der Tätigkeit: Man erlebt sich selbst nicht mehr abgehoben von der 

Tätigkeit, man geht vielmehr gänzlich in der eigenen Aktivität auf (so genanntes 

Verschmelzen von Selbst und Tätigkeit). Es kommt zum Verlust von Reflexivität und 

Selbstbewusstheit. 

Cƭƻǿ ŜƴǘǎǘŜƘǘ ŘǳǊŎƘΧ 

 ΧtŀǎǎǳƴƎ {ŎƘǿƛŜǊƛƎƪŜƛǘΥ ƴƛŎƘǘ Ȋǳ ǎŎƘǿŜǊΣ ƴƛŎƘǘ Ȋǳ ŜƛƴŦŀŎƘ 

 ΧƪƭŀǊŜ ½ƛŜƭǎŜǘȊǳƴƎ 

 ΧCŜŜŘōŀŎƪ ǾƻǊƘŀƴŘŜƴ: bin ich auf dem richtigen Weg? 

 ΧƻŦǘ ƴŜǳŀǊǘƛƎŜΣ ǳƴƎŜǿƻƘƴǘŜ !ǳŦƎŀōŜ 

 ΧƪŜin Zeitdruck 

 ΧƪŜƛƴŜ {ǘǀǊǳƴƎ ŘǳǊŎƘ ¢ŜƭŜŦƻƴ ŜǘŎΦ 

Flow Kanal Modell & Flow Quadrant 

Csikszentmihalyi hat zuerst 

das linke Modell 

entworfen, jedoch wurde 

es kritisiert, da 

Anforderung  

Herausforderung. 

Daraus wurde dann das 

zweite Modell entworfen. 
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Die autodelische Persönlichkeit 

Persönlichkeitsmerkmale von Personen, die häufig einen Flow erleben: 

- Selbstbestimmte, realistische Ziele setzen (Erfolgsmotivation) 

- Schwierigkeiten als Herausforderungen ansehen 

- Fähigkeiten in Lerngelegenheiten möchten verbessert werden 

- Aufmerksamkeit wird stärker auf Handlung zentriert und nicht auf die eigene Person 

Flow-Erleben als Folge von motivationaler Kompetenz. Dazu gehört auch die Übereinstimmung von 

impliziten und expliziten Motiven. 

Folgen aus Flow 

Höhere Persistenz (Ausdauer vom Verhalten), höhere Lernmotivation, positiver Selbstwert, höhere 

Zufriedenheit und Wohlbefinden, ermöglicht Spitzenleistungen und Kreativität. 

Job Demands-Resources Modell (JD-R Modell) 

Ursprünglich Modell zur Entstehung von Stress und Burnouts (fehlende Ressourcen führen zu Stress 

und Burnout). 

Work Engagement 

Abhängige Variable in der JD-R-Forschung ist oft das erlebte Arbeitsengagement (Work Engagement). 

Work Engagement ist definiert als ein positiver motivationaler Zustand der durch Vigor (= Vitalität -

hohe Energie, mentale Resilienz), Dedication (=Hinhabe) und Absorption (=Absorbiertheit - hoch 

konzentriert, ähnlich wie Flow) gekennzeichnet ist. 

Messung von Work Engagement 

Oft verwendete Utrecht Work Engagement Scale mit guten psychometrischen Eigenschaften ς 

Kurzform mit lediglich 9 Items (je drei Items für Vitalität, Hinhabe und Absorbiertheit). 

Job Demands sollten 

passen (nicht zu hoch 

ς nicht zu tief) 
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Inter- und Intraindividuelle Fluktuation der Motivation 

Intra: innerhalb einer Person    inter: zwischen mehreren Personen 

«Motivation ist eigentlich ein Zustand, der fluktuierend ist. Jeder Mensch erlebt mal stärkere, mal 

schwächere Motivation (Zustand/State). Unterschiedliche Menschen haben unterschiedliche 

typische Niveaus an Motivation (Disposition/Trait).» 

Bsp Arbeitsengagement: Arbeitsengagement als stabiles Merkmal ist eher eine Einstellung 

gegenüber der Arbeit. Arbeitsengagement als Zustand ist eher aktuelles Erleben. 

Zielsetzungstheorie von Locke & Latham 

Sie besagt, dass spezifische und herausfordernde Ziele zu markanten Leistungssteigerungen führen, 

da sie der Person Aufschluss über die erforderlichen Handlungsstrategien geben, die Aufmerksamkeit 

entsprechend lenken sowie Anstrengung und Ausdauer zu regulieren helfen.  

«Do your best»-Ziele schöpfen im Vergleich nicht das volle Leistungspotenzial aus. 

 

Umsetzung der Zielsetzungstheorie 

Umgesetzt werden kann diese Theorie in Zielvereinbarungsgesprächen mit einzelnen Mitarbeitenden 

oder ganzen Teams optimal umgesetzt werden. Wichtig hierbei sind folgende Fragen: 

- Wo liegt bei einer gegebenen Aufgabe für den Einzelnen das optimal hohe 

Schwierigkeitsniveau? 

- Wie kann die optimale Leistung bei gleichzeitiger Gesundheit der Person erzielt werden? 

- Einschätzung erfolgt aufgrund von Aufgabenanforderungen, zur Verfügung stehenden 

Ressourcen sowie Fähigkeiten und Fertigkeiten der Person. 

 

 

UE7 
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Implementierungsintensionen 

Zielintentionen spezifizieren einen angestrebten Zielzustand, in Implementierungsintentionen legt 

man sich verbindlich fest, bei welcher konkreten Gelegenheit (wann und wo) man welche 

zielführende Handlung (wie) ausführen wird.  

Bsp Zielintension: Diesmal will ich abstimmen! 

Bsp Implementierungsintension: Wenn ich heute Abend von der Schule zurückkomme, dann 

nehme ich mir die Unterlagen zur Hand, informiere mich und habe das Couvert vor dem Znacht 

zu. 

Vermittelnde Mechanismen bei der Wirkung von Implementierungsintentionen 

Der förderliche Effekt von Implementierungsintensionen wird über zwei Prozesse vermittelt 

Spezifische Gelegenheit («wenn») 

Mentale Repräsentation ist im Gedächtnis hochaktiviert und es zieht die Aufmerksamkeit auf sich. 

Spezifisches Verhalten («dann») 

Handlungsinitiierung erfolgt prompt, effizient. Man weiss genau was man machen muss und führt 

automatisch aus. 

 Die Funktionsweise von Implementierungsintentionen ist ein Beispiel für das Zusammenwirken 

bewusst kontrollierter und automatisch ablaufender Prozesse. Bewusst diese Intention zu fassen, 

gebe ich die Verantwortung von meinem Gedächtnis ab und delegiere es zu einem automatischen 

Prozess. 

In Studien konnte die Wirkung dieser Implementierungsintentionen überprüft werden in Bereichen 

aus der persönlichen Lebensführung, Sport und Gesundheit. 

Kognitive Repräsentation von Zielen 

Ziele sind wichtig für die Handlungssteuerung, so dass nicht nur Handlungen ausgeführt werden, die 

durch innere Reize oder Umweltreize ausgelöst werden. Ziele befinden sich im Gedächtnis in einem 

besonderen Aktivierungszustand, sie bleiben aktiv, auch wenn sich keine Gelegenheit zum Handeln 

ergibt oder wenn eine Handlungssequenz unterbrochen wurde. 

Zielsystem-Theorie 

Menschen verfolgen nicht nur ein Ziel, sondern eine Vielzahl von Zielen, die zueinander in Beziehung 

stehen. 

Mitt el-Ziel-Relationen: Handlungswege (Mittel) zur Erreichung eines Ziels 

Multifinalität: Eine Aktivität dient mehreren Zielen.  

Bsp: Mit Laura laufen gehen dient dem Ziel draussen zu sein und Freundschaften zu pflegen. 

Äquifinalität: verschiedene Mittel führen auf ein und dasselbe Ziel hin. 

Bsp. Ziel nach draussen zu gehen kann erreichen in dem ich laufen gehe mit Laura oder 

Velofahren mit Lukas. 
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Zentrale Annahmen:  

Die Übertragung kognitiver Aktivierung zwischen einem Mittel und einem Ziel ist umso grösser, je 

geringer die Anzahl der mit diesem Ziel verknüpften Mittel bzw. je geringer die Anzahl an Zielen ist, 

die mit dem Mittel verbunden sind. 

Motivationale Charakteristika eines Ziels wie seine Wichtigkeit, Realisierbarkeit, affektive Reaktionen 

auf das Ziel übertragen sich je nach der Anzahl an Mittel-Ziel-Bezügen auf die entsprechenden Mittel 

und umgekehrt. 

Construal Level ς Theorie 

Die Theorie erklärt die Handlungsregulation durch psychologische Distanz. Psychologische Distanz 

beschreibt die Entfernung eines Objekts, eines Ereignisses oder einer Person auf einer räumlichen, 

zeitlichen, sozialen oder hypothetischen Dimension.  

Höhere psychologische Distanz: Ziele sind auf einem höheren Abstraktionsniveau repräsentiert als 

Gründe für das Zielstreben. 

Geringe psychologische Distanz: Aufmerksamkeit liegt auf den erforderlichen konkreten 

Handlungsschritten. 

Bsp: Corona betrifft eher ältere Personen (psychologisch weiter weg), also halten sich junge 

Personen vlt weniger an die Massnahmen. 

Learning vs. Performance Goals 

 

Menschen unterscheiden sich in Leistungssituationen darin, ob Sie Rechenschaft über ihre 

Leistungsfähigkeit ablegen möchten oder ob Sie etwas Neues dazulernen wollen. Kurzgesagt, wie sie 

sich an Zielen orientieren. Elliot und Dweck unterscheiden hier zwischen Lern- und Performanzzielen. 

Learning Goal 

Menschen mit Lernzielen beziehen sich bei der eigenen Bewertung ihrer Leistung auf sich selbst und 

sind der Überzeugung, Fähigkeiten sind veränderlich. Das Lernen und der Lernzuwachs stehen dabei 

im Fokus. Sie gehen davon aus, dass Fähigkeiten veränderlich sind. 

Bsp: Ich möchte eine neue Sprache lernen damit ich bei meiner Reise dorthin mit den Leuten 

kommunizieren kann, und so die Kultur besser kennenlerne. 

 Konzentration auf den Lernprozess 

UE8 



17 
 

Performance Goal  

Personen mit Performanzzielen möchten ihre Kompetenzen demonstrieren. Dies möchten Sie, weil 

sie ihre Leistung mit ihren Mitmenschen vergleichen. Dabei geht es ihnen auch darum, Macht auf 

andere auszuüben. Folglich ist ihre Lernmotivation extrinsisch, da es ihnen nicht um die Tätigkeit 

selbst geht, sondern um die Belohnung in Form von Macht. Performanzzielortientierte sind der 

Überzeugung Fähigkeiten sind zeitstabil und unveränderbar. 

 Bsp: Ich lerne eine neue Sprache, damit ich eine Sprache mehr kann als meine Kollegin. 

  Ich beziehe mich auf meine Kollegin und will besser sein als sie. 

Die Definition von unseren persönlichen Zielen wirkt sich massgebend auf unsere tägliche Motivation 

und Leistungsbereitschaft aus. 

Selbstwirksamkeit 

Hängt mit Risikowahlmodel (Wahl der Aufgabe mit angemessenem Schwierigkeitsgrad ist relevant im Hinblick 

auf den zu erzielenden Lernzuwachs und das Erleben von Selbstwirksamkeit), Work Engagement (Personal 

resources) und Zielsetzungstheorie (Randbedingung/ Moderatorvariablen) zusammen. 

Persönlichkeitspsychologisches Konstrukt, das sich auf die positive Einschätzung einer Person 

bezieht, Herausforderungen und Ereignisse in ihrer Umwelt im eigenen Sinn erfolgreich steuern zu 

können. Die Selbstwirksamkeitserwartungen stellen die Rolle motivationaler Ressourcen dar.  

Positiver internaler Attribuierungsprozess > mehr Selbstwirksamkeit > wirkt beruhigend auf den 

emotionalen Erregungszustand > bessere Leistungen 

Selbstwirksamkeit ist ein wichtiger Faktor für die Entwicklung von Resilienz, was zu den Ressourcen 

zählt, um gut mit Belastung und Stress am Arbeitsplatz umgehen zu können. 

Die Definition von unseren persönlichen Zielen wirkt sich massgebend auf unsere tägliche Motivation 

und Leistungsbereitschaft aus. 

Gefühl der Selbstunwirksamkeit führt zu Apathie, Mutlosigkeit und Leistungsverlust. 

Kontrollüberzeugung/ Locus of Control (LOC) 

Allgemein beschreibt die Kontrollüberzeugung, inwiefern eine Person der Meinung ist, die 

Geschehnisse um sie herum kontrollieren zu können oder nicht. 

Internaler LOC 

Überzeugung, sein Schicksal selbst zu lenken und Gegebenheiten beeinflussen zu können, Personen 

handeln aktiv um Situation kontrollieren zu können. 

Bsp: Wenn ich mich anstrenge, werde ich auch Erfolg haben. 

Externaler LOC 

Überzeugung einer Situation ausgeliefert zu sein, es liegt nicht in der eigenen Macht, den Zustand zu 

verändern. Personen handeln defensiv und passiv und reagieren mit höherem Stressempfinden als 

internal orientierte Personen. 

Bsp: Meine Pläne werden oft vom Schicksal durchkreuzt. 
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Kurzskala 

Die Skala besteht aus vier Items und ist eine Skala zur Messung von Kontrollüberzeugung. Zwei Items 

deuten auf internale Kontrollüberzeugung in und zwei auf externale. 

Attributionale Theorie der Motivation  

Wie man sich Erfolge und Misserfolge erklärt, hat einen starken Einfluss auf das affektive Erleben und 

die anschliessende Motivation. Dabei werden drei Dimensionen der Ursachenzuschreibung 

unterschieden; 

- Lokus: Ob die Ursache eines Geschehens als internal oder external angesehen? 

- Stabilität: Wird die Ursache als zeitlich stabil oder instabil angesehen? Immer so oder 

Ausnahme? 

- Kontrollierbarkeit: Wird eine Ursache als kontrollierbar oder unkontrollierbar angesehen? 

Typische Attributionen von distinkten Emotionen 

- Stolz: internaler Lokus von Erfolg 

- Wut: Etwas hat negative Folgen für mich, andere Person hätte es kontrollieren können. 

- Mitleid: Jemand erleidet Negatives, und konnte es selbst nicht kontrollieren. 

- Hoffnungslosigkeit: Ursache von etwas Negativem bleibt stabil. 

- Schuld: Fehlleistung, die kontrollierbar wäre. 

- Scham: Fehlleistung, die unkontrollierbar ist. (Kind macht ins Bett) 

Verbindung mit Risikowahlmodell  

Erfolgsmotivierte haben motivational günstigeres Attributionsmuster. Erfolge werden internal stabil 

attribuiert, während Misserfolge auf instabile, externe Einflussfaktoren geschoben werden. Bei 

Misserfolgen bleiben sie zuversichtlich «das nächste Mal klappt es bestimmt». 

Misserfolgsmotivierte Menschen besitzen ein ungünstiges Attributionsmuster. Erfolge werden als 

Zufall gesehen, während Misserfolge auf mangelnde Fähigkeiten attribuiert werden. 

Selbstbekräftigungsmodell ς Leistungsmotivation 

Die Abbildung wird auch Engelskreis 

genannt. Es besteht ein 

ausgewogenes Verhältnis zwischen 

Erfolgen und Misserfolgen. 

Erfolgsmotivierte sehen Misserfolg als 

external und instabil, was zu keinem 

schlechten Gefühl führt. Erfolg führt 

zu einem guten Gefühl. Dies führt 

schlussendlich zu einer positiven 

Affektbilanz, was immer 

motivierender wirkt. 

Das Gegenteil wäre dann bei 

Misserfolgsmotivierten der Fall.  
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Förderliche und weniger förderliche Attributionen können auch gelernt werden. In einem Experiment 

wurde den Kindern in der Kontrollbedingung bei einem Matheübungsprogramm nur ein Feedback 

über die Richtigkeit gegeben. Die andere Bedingung (Motivational förderliches Feedback) gab 

Feedback wie «Das gute Ergebnis hast du dank deiner grossen Anstrengung hingebracht».  

 Schüler/innen mit motivational förderlichem Feedbach berichteten tatsächlich von einer 

vorteilhaften Motivation, Zuversicht und weniger Hilflosigkeit. 

Erlernte Hilflosigkeit 

Bei der erlernten Hilflosigkeit hat man das Gefühl man könne sowieso nicht an einem Zustand 

ändern, kann die Situation nicht kontrollieren, fühlt sich Machtlos. 

Die erlernte Hilflosigkeit kann als Erklärung gesehen werden, wieso depressive Menschen ihre 

Umwelt als unkontrollierbar schlecht empfinden. Wenn man immer wieder hilflos einer Situation 

ausgeliefert ist, akzeptiert man es mit der Zeit und kämpft nicht mehr dagegen an.  

 Führt zu Passivität und einem tiefen Selbstbewusstsein. 

Bsp Experiment mit Hunden: Es handelt sich um Experiment, dass in zwei Phasen 

durchgeführt wurde. Hunde wurden in zwei Gruppen aufgeteilt. Die eine Hälfte der Hunde 

wurde bei der ersten Phase in ein Käfig eingesperrt. Immer wieder erlitten sie einen 5 

sekundieren Elektroschock. Die Hunde konnten nichts dagegen unternehmen (nicht 

kontrollieren). Die zweite Gruppe von Hunden konnte den Elektroschock unterbrechen, 

indem sie mit der Nase einen Knopf berührten. (kontrollieren) 

In der zweiten Phase wurden alle Hunde einzeln in einen zweigeteilten Raum gesetzt. Wieder 

erlitten sie Elektroschocks, diesmal hatten aber alle die Möglichkeit dem Elektroschock zu 

entfliehen, indem sie in die andere Hälfte des Raums hüpften. Die Elektroschocks wurden 

vorangekündigt mit einem Licht. 

 Hunde, die in der ersten Phase die Situation kontrollieren konnten, hüpften in den 

anderen Raum. Hunde, die in der ersten Phase keine Möglichkeit hatten, den Schock 

auszustellen blieben einfach sitzen, obwohl die fliehen hätten können. 

Erwartung x Wert Theorie 

Menschen versuchen dasjenige zu tun, von dem sie Glauben, dass es zu dem führt, was sie sich 

wünschen. 

Wert: Wunsch, Valenz ς was bedeutet mir etwas subjektiv? 

Erwartung: Glaube ς denke ich, dass es wahrscheinlich ist ein Handlungsziel umzusetzen? 

Nach der Erwartung x Wert Theorie wird bei der Wahl zwischen mehreren Handlungsalternativen 

jene bevorzugt, bei der das Produkt von erzielbarem Wert mit der Wahrscheinlichkeit ihn zu erzielen 

(Erwartung) maximal ist. 

 Persönliche Nutzenmaximierung, Metapher der Mensch als Wissenschaftler 

Zur Familie der Erwartung x Wert Theorien gehören auch das Risikowahlmodell, die Theorie des 

geplanten Verhaltens (Sozpsy 1) und das VIE Modell von Vroom. 
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VIE Modell von Vroom 

- Valenz: Attraktivität von direkten Handlungsergebnissen auf der ersten Ebene und auf der 

zweiten Ebene von damit verbundenen Handlungsfolgen 

- Instrumentalität: Verknüpfung von Handlungsergebnissen und Handlungsformen (Wert von -

1 bis +1) 

- Erwartung: subjektive Wahrscheinlichkeit das Handlungsergebnis zu erreichen, Beurteilung 

der Ausführbarkeit von Handlungen (Wert 0 bis 1) 

Bsp:   

Valenz: Das Handlungsergebnis ein Skirennen zu gewinnen ist für den Skirennfahrer 

wertvoll, da er nebst Ruhm und Ehre auch viel Geld verdient. Die Handlungsfolge, 

dass er durch die Medienpräsenz viel von sich preisgeben muss und viel Zeit 

aufwendet, ist negativ. 

Erwartung: Er erwartet, den Gewinn zu 73%, also 0.73, da er schon oft bei einem 

Rennen siegte. 

Instrumentalität: Dank den harten Trainings kann der Skirennfahrer gewinnen. Der 

Gewinn bringt nicht nur Ruhm (V+) sondern auch mehr Geld (V+) ein. Allerdings nervt 

den Skirennfahrer die vermehrte Präsenz in den Medien (V-). 

Prozessmodell 

Kritik 

- Umfangreiche empirische Forschung, bei der jedoch einige Schwachstellen aufgezeigt 

wurden 

- Menschen handeln nur beschränkt rational 

- Menschen kalkulieren nicht jede Handlung 
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Nutzen in der Praxis 

Beispielsweise zur Erklärung und Förderung der Arbeitsmotivation. Mitarbeitende sind motivierter, 

wenn sie erwarten durch Anstrengung ein akzeptables Leistungsniveau erreichen zu können und dies 

zu Ergebnissen führt, die für die jeweilige Person einen hohen Anreizwert hat. Hierzu können 

folgende Leitfragen für die Führung und Mitarbeitergespräche genutzt werden: 

Haben Mitarbeitende die Erwartung, dass sie ein gewünschtes Ergebnis selbst herbeiführen können? 

Glauben sie, dass die Arbeitsergebnisse auch ohne ihr Mitwirken eintreten? 

Welche Valenzen verbinden Mitarbeitende mit möglichen Folgen von Handlungsergebnissen? Sind 

diese attraktiv? 

Wie schätzen Mitarbeitende die Instrumentalität (wahrgenommener Zusammenhang) zwischen 

Handlungsergebnissen und Folgen ein? Vertrauen sie darauf, dass eine Anstrengung z.B. auch zu 

einer Lohnerhöhung führt? 

Empfehlung an Führungskräfte 

Erwartung: 

Den Mitarbeitenden Aufgaben geben, die ihre Fähigkeiten, Ausbildung, Training und Erfahrung 

berücksichtigen 

Führungskräfte müssen verstehen, dass sich Mitarbeitende bei der Ausführung ihrer Aufgaben als 

produktiv, involviert, nützlich und kompetent fühlen möchten 

Instrumentalität: 

Ein vertrauensvolles Verhältnis zu den Mitarbeitenden pflegen und sicherstellen, dass Versprechen 

eingehalten werden. 

Führungskräfte müssen mit den Mitarbeitenden einen ehrlichen Umgang pflegen und ihnen 

konstruktives Feedback geben 

Valenz: 

Führungskräfte müssen sich bewusst sein, dass die Attraktivität des Belohnungssystems von jeder 

Person anders wahrgenommen wird und Belohnungen daher an den Empfänger angepasst werden 

sollten. 

Auf die individuelle Situation der Mitarbeitenden (Kinder, pflegebedürftige Familienmitglieder) 

müssen Führungskräfte Rücksicht nehmen 
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Rubikon Modell 

Dieses Modell hilft Schritt für Schritt, um persönliche Wünsche, Ziele und Motivationen in eine aktive 

Handlung umzusetzen. Es unterscheidet die motivationale Phase, sowie die volitionale Phase. In der 

motivationalen Phase geht es darum, welche Ziele wir wählen. In der volitionalen Phase wird dann 

die Frage beantwortet, wie diese Ziele erreicht werden können und was es dazu alles braucht. Das 

Modell der Handlungsphasen untergliedert den Handlungsstrom vom Enstehen eines Wunsches bis 

hin zur Zielerreichung in 4 Phasen (abwägen, planen, handlen, bewerten). Diese sind von drei 

markanten Übergängen getrennt. 

 

In der abwägenden Bewusstseinslage (predecision) herrscht eine grosse Offenheit für verfügbare, 

potenziell entscheidungsrelevante Information. Wir wägen Information ab und schätzen die 

Realisierungswahrscheinlichkeit ab. (Erwartung x Wert) 

Sobald wir jedoch den Rubikon überqueren und in der planenden Bewusstseinslage (preaction) 

ankommen herrscht eine reduzierte Offenheit für Information. Wir sind nur noch offen für Info, 

welche sich auf die Durchführung der zielführenden Handlung bezieht. Positive Aspekte des Ziels 

werden bevorzugt verarbeitet und die Realisierungswahrscheinlichkeit wird illusionär optimistisch 

eingeschätzt.  Wenn-dann Vorsätze 

In der dritten Phase (aktional) wird nur ausgeführt. 

Danach bewertet man in der letzten Phase (postaktional) die Handlung. War das Erfolgreich? Mach 

ichs nochmals? Man ist wieder offen für positive und negative Informationen. 

Zürcher Ressourcen Modell 

Das ZRM beinhaltet Erkenntnisse aus der Psychoanalyse und Motivationspsychologie basierend auf 

neurowissenschaftlichen Erkenntnissen zum menschlichen Lernen und Handeln.  

Das ZRM soll Menschen helfen, sich über eigene (Lebens-)Themen klar zu werden, Ziele zu 

entwickeln, die eigenen Ressourcen zu entdecken und die Fähigkeit zu erlangen, die nötigen 

Ressourcen zu aktivieren, welche zielorientiertes Handeln ermöglichen. Zentral ist dabei die 

Entwicklung und Erweiterung der eigenen Selbstmanagementfähigkeit. 

UE11 
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Das ZRM stützt sich auf das Rubikonmodell der Handlungsphasen, jedoch nicht in dessen 

ursprünglicher Form mit vier Phasen, sondern auf eine Weiterentwicklung davon, welche die 

psychoanalytischen Theorien zum Unbewussten durch eine vorgeschaltete Phase berücksichtigt. 

Es geht vor allem darum, explizite und Implizite Motive/ Bedürfnisse zusammen zu bringen. Kopf und 

Bauch auf die gleiche Linie, so wird man das Ziel auch viel wahrscheinlicher erfüllen. 

ZRM Vorgehen 

Thema festlegen und Bild aussuchen > Ideenkorb zu einem Bild erstellen > Ideenkorb auswerten mit 

der Affektbilanz > Motto-Ziel-Bildung > Überlegen, was die neue Haltung für Veränderungen bringen 

soll > Erinnerungshilfen brauchen 
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3K Modell von Kehr 

 

 

 

Volition = die Fähigkeit, Vorstellungen (Absichten, Motive oder Ziele) in gezielte Handlungen 

umzusetzen, die zu Resultaten (Erfolgen) führen. Man bezeichnet die Volition  auch als 

Umsetzungskompetenz oder Willenskraft (willpower). 
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