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1. Einleitung




1.1. Interesse

1.1.1.  Ausgangspunkt

Das gesellschaftliche Umfeld in unserem Kulturkreis ist gegenwartig gepragt vom Anspruch
an die Individuen, moglichst flexibel zu sein, sich schnell neuen Situationen anpassen zu kon-
nen und Schritt zu halten mit einem immer schneller stattfindenden Wandel in vielen Berei-
chen. Zudem sieht sich das Individuum auch auf der persdnlichen Ebene dem Druck ausge-
setzt, sich standig weiter zu entwickeln und zu verbessern. Diesen Anspriichen steht die Beo-
bachtung gegentiber, wie schwer es uns immer wieder fallt, uns wirklich zu veréndern, alte
Verhaltensmuster zu tiberwinden und neues Terrain zu betreten, auch wenn wir dies eigentlich
gerne maochten. Geht es dabei lediglich um Veranderungswiinsche in Form von Vorsétzen,
deren Umsetzung nicht gelingt, sind die Auswirkungen meistens harmlos. Handelt es sich
hingegen um personlich sehr wichtige, aber problematische und konflikthafte Verhaltensmus-
ter, in denen sich die betroffene Person wie gefangen fihlt, kann der Leidensdruck betrach-
tlich sein. Die Person erlebt, wie schwierig es ist, neue Wege zu gehen, ohne immer wieder in
alte Erlebens- und Verhaltensweisen zuruckzufallen, auch wenn dies noch so stark ersehnt
wird und alle Krafte daflr eingesetzt werden. Es wird deutlich, dass nur mit festem Willen
allein oft nichts auszurichten ist und unsere Mdglichkeiten zur Beeinflussung des eigenen
Verhaltens und Erlebens beschrankt sind.

Inwiefern ist es jedoch trotzdem méglich, eigene Verhaltensmuster zu verdndern? Und wel-
ches sind die Voraussetzungen fir das erfolgreiche Beeinflussen psychischer Prozesse? Diese
Fragen bilden den Ausgangspunkt meines Interesses.

1.1.2.  Personliche Ziele als psychologische Methode

Wenn es darum geht, sich mit problematischen Aspekten im psychischen Bereich auseinan-
derzusetzen, werden oft psychotherapeutische oder beraterische Angebote in Anspruch ge-
nommen. Die klassischen Therapiemethoden, wie z.B. die Psychoanalyse, pflegen dabei eine
eher vergangenheitsorientierte und problemzentrierte Sichtweise, da sie die Auffassung vertre-
ten, es sei wichtig, die Ursachen der Probleme, die in der VVergangenheit liegen, zu finden und
aufzuarbeiten. Im Laufe neuerer Entwicklungen und grosser Veranderungen im weiten Feld
der Psychologie kam mehr und mehr die Sichtweise auf, dass es fur eine erfolgreiche Therapie
sinnvoller ist, den Fokus weg von der Vergangenheit hin auf die Zukunft zu richten, um diese
neu zu gestalten. Neuere Therapierichtungen, die unter dem Begriff der 16sungs- oder ressour-
cenorientierten Methoden zusammengefasst werden kénnen, interessieren sich nicht mehr so
sehr flr die Ursachen der Probleme, sondern wollen schnellstméglich Lésungsprozesse initiie-
ren. In diesem Zusammenhang gewann das Kreieren und Definieren von personlichen Zielen
als wichtiges und systematisiertes Element in der Arbeit von Therapeutlnnen und BeraterIn-
nen eine immer grossere Bedeutung, weil es Anregung bietet, ein Bild der Zukunft und des
Andersseins zu entwickeln. Die Erfahrung hat gezeigt, dass persénliche Ziele wirklich hand-




lungsleitend werden kdnnen und so direkt auf der Verhaltensebene Veranderungen bewirkt
werden. Das Formulieren von Zielen ist zu einer wichtigen Methode geworden, die, wie viele
andere therapeutische Methoden, mehr intuitiv als geeignet empfunden wurde und auch des-
halb immer mehr Anwendung fand, weil sie sich in der Praxis als hilfreich und wirksam er-
wiesen hatte. Weshalb es jedoch funktionierte, wusste man nicht so genau, es fehlten die
Madglichkeiten, dies wirklich zu erforschen.

In der Zwischenzeit verfugt die Wissenschaft aber tber ganz neue Mdglichkeiten und viel
mehr Wissen; so haben sich beispielsweise die Neurowissenschaften enorm entwickelt und
liefern wichtige neue Grundlagen. Das Zusammenwirken von Motivation, Emotionen, Wahr-
nehmungen, Kognitionen, Handlungen sowie von bewussten und unbewussten Prozessen
konnte grundlegend untersucht werden. Es haben sich dabei bestimmte Wirkprinzipien he-
rausgeschélt, auf die sich die Wirkung der verschiedenen therapeutischen VVorgehensweisen
zurlckfihren lasst, und es sind Theorien dariiber entstanden, wie psychische Prozesse ablau-
fen und wie Menschen sich am besten dauerhaft verandern kénnen. Eine der wichtigsten An-
nahmen, die aus diesen Untersuchungen abgeleitet werden kann, ist, dass personliche Ziele
das zentrale Moment der Selbststeuerung sind. Es wird inzwischen in vielen Theorien davon
ausgegangen, dass personliche Ziele eine wichtige Rolle im psychischen System spielen und
als Ausloser von Veranderungs- und Entwicklungsprozessen dienen kénnen.

Entscheidend ist jedoch die Qualitét eines Ziels, denn ein Ziel ist bekanntlich nur so gut, wie
seine spatere Umsetzung, oder mit anderen Worten: Erfolgreich ist ein Ziel dann, wenn auch
wirklich erfolgt, was angestrebt wurde. Es wurde schnell klar, dass die Art und Weise des
Generierens und Formulierens von Zielen einen starken Einfluss auf die spatere Umsetzung
hat. Sollen wirklich handlungswirksame Ziele entwickelt werden, sind offenbar bestimmte
Kriterien zu beachten. Doch welche? Die folgenden Fragen stehen im Zentrum der vorliegen-
den Arbeit:

e Welche Rolle spielen personliche Ziele im psychischen System, was ist ihre Funktion?

e Welches sind die Voraussetzungen, um wirksam handlungsverandernde Ziele zu for-
mulieren?

e Welche Kriterien lassen sich aus diesen Erkenntnissen ableiten, wenn persénliche Ziele
als Instrument eingesetzt werden sollen, um Veranderungsprozesse zu initiieren?



1.2. Begriffe

1.2.1. ""Personliche Ziele"

Der allgemeine Begriff "Ziel" bezeichnet nach Brockhaus (1994, Bd. 24, S. 540) einen
"Punkt, Ort, bis zu dem man kommen will, den man erreichen (...) will" und ein "projektierter
zukunftiger Zustand, der durch Handeln verwirklicht werden soll". Interessant ist die Verwen-
dung des Wortes "will". Offenbar wird von sich selbst gesetzten Zielen gesprochen und nicht
von solchen, die von aussen gegeben sind, die man erreichen "muss"”. Zudem ist in dieser De-
finition die Verkniipfung des Begriffes "Ziel" mit Handlung enthalten. Der Aspekt der Hand-
lung ist in der Definition von Oettingen (1997) noch mit dem Aspekt der Bewegung verbun-
den. Fir sie initiiert das Formulieren eines Zieles immer eine Bewegung vom Ist-Zustand zum
Soll-Zustand. Das Ziel gibt als das gewiinschte Endergebnis der Handlung die Richtung.

Im Mittelpunkt der vorliegenden Arbeit stehen Ziele, die als "personliche Ziele" bezeichnet
werden. Brunstein & Maier (1996) definieren diese wie folgt: "Mit dem Begriff personliche
Ziele werden Anliegen, Projekte und Bestrebungen bezeichnet, die eine Person in ihrem All-
tag verfolgt und in Zukunft realisieren mochte. Personliche Ziele beruhen auf antizipierten
Zustanden und Ereignissen, die fur eine Person von individueller Bedeutung sind. Sie bringen
zum Ausdruck, wonach eine Person in ihrer gegenwaértigen Lebenssituation strebt und was sie
im einzelnen erreichen oder vermeiden mochte. (...) Personliche Ziele zeigen an, wie eine Per-
son ihre Lebenssituation gestalten will, welche Anforderungen sie meistern mochte, welche
Féahigkeiten sie erwerben will und welche Verénderungen sie in einzelnen Lebensbereichen
anstrebt. Es handelt sich somit um Ziele, die eine Person aus ihrer eigenen Perspektive ver-
folgt, die sie langerfristig anstrebt, in ihrem Alltag immer wieder aufgreift und als personlich
bedeutungsvoll betrachtet” (Brunstein & Maier, 1996, S. 146). Als Merkmale personlicher
Ziele sehen sie "Subjektivitat, Alltagsnéhe, mittel- bis langfristiger Charakter sowie personli-
che Bedeutsamkeit" (Brunstein & Maier, 1996, S. 147). Von dieser ausfiihrlichen und diffe-
renzierten Definition lasst sich eine Kurzform ableiten, welche personliche Ziele als angest-
rebte Zustande, die man durch eigenes Handeln realisieren will, oder Ereignisse, die man her-
beifuhren mdchte, bezeichnet. Diese Form wurde auch im Fragebogen, den die Untersu-
chungsteilnehmer erhielten, zur genaueren Erklarung des Begriffes "personliche Ziele™ be-
nutzt.

Der Begriff "personliches Ziel™ ist zentral in der vorliegenden Arbeit, er ist aber auch als sehr
allgemein zu betrachten. Es werden im Verlaufe der Arbeit unterschiedlichste Aspekte der
Zielthematik ausgeleuchtet und auch verschiedenste Autoren zu Wort kommen, so dass dieser
Begriff immer wieder anders verwendet wird oder je nach Teilthema in verénderter Form auf-
taucht. So wird von Anliegen, Absichten, Intentionen und Strebungen, aber auch von Motiven
und intentionalen Schemata die Rede sein, je nach Kontext. Es erscheint mir nicht sinnvoll, an
dieser Stelle alle verwendeten Formen zu erklaren. Die themenspezifische Terminologie wird
jeweils in den entsprechenden Kapiteln eingefthrt.




1.3. Vorgehen

1.3.1.  Aufarbeiten und Verbinden der relevanten Theorien

Um zu verstehen, wie es dazu kommt, dass durch Formulieren von personlichen Zielen Ver-
anderungs- und Entwicklungsprozesse eingeleitet werden kdnnen, ist es notwendig, diejenigen
Theorien, welche die vielfaltigen Zusammenhange zwischen persoénlichen Zielen und dem
psychischen System eines Menschen beleuchten, aufzuarbeiten. Dies setzt wiederum voraus,
dass in einem ersten Schritt einige theoretische Grundannahmen Uber die Funktionsweise des
psychischen Systems erldutert werden. Erst in diesem zuvor ausgesteckten theoretischen
Rahmen ist es in einem zweiten Schritt moglich, die verschiedenen Aspekte der Thematik
"Personliche Ziele™" theoretisch einzubetten und miteinander zu verbinden, so dass daraus am
Ende eine Gesamttheorie hervorgeht, die sowohl die Entstehung und Rolle personlicher Ziele
im psychischen System als auch den Zielbildungs- und -umsetzungsprozess im Handlungsab-
lauf sowie den Einsatz personlicher Ziele als Instrument zur Einleitung von Veranderungspro-
zessen umfasst.

Im Mittelpunkt des theoretischen Teils der Arbeit steht also die Aufarbeitung der wichtigsten
Theorien, die sich mit verschiedenen Aspekten der Zielbildung und —umsetzung beschéaftigen,
um alle relevanten Elemente zu einer Gesamttheorie zu verbinden. Aus dieser Gesamttheorie
wird hernach abgeleitet, welche Kriterien zu beachten sind, wenn das Formulieren von per-
sonlichen Zielen als Instrument eingesetzt werden soll, um Veranderungsprozesse einzuleiten.

1.3.2.  Theoretische Grundlagen

Als theoretische Grundlage dieser Arbeit dient mir in erster Linie Grawe (1998), der in seinem
Buch "Psychologische Therapie” eine Gesamtkonzeption psychischer Prozesse entwirft, die
auf neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen aufbaut. Unter Einbezug der neurowissen-
schaftlichen Perspektive legt er dar, wie psychische Prozesse im Gedachtnis funktionieren und
welche Rolle dabei Ziele in Form intentionaler oder motivationaler Schemata spielen. Eben-
falls einen wichtigen Stellenwert als theoretische Grundlage hat Kuhl (2001), der in seinem
Buch "Motivation und Personlichkeit" (2001) eine motivations- und handlungstheoretisch
konzipierte Theorie der willentlichen Handlungssteuerung kreiert, die die dynamischen Be-
ziehungen zwischen verschiedenen Subsystemen des Organismus ins Zentrum stellt. Die
Thematik der Emotionen betreffend, orientiere ich mich im Wesentlichen an Damasio (1995),
dessen wichtigster Beitrag fur diese Arbeit das Konzept der somatischen Marker bildet. Die
theoretischen Ausfiihrungen werden jeweils durch Beitrdge weiterer Autoren erganzt.




1.3.3.  Die empirische Untersuchung personlicher Ziele

Wie bereits erwéhnt, werden aus den theoretischen Ausfiihrungen Kriterien abgeleitet, die
theoretisch als VVoraussetzung fiir das Formulieren handlungswirksamer Ziele anzusehen sind.
Die Gultigkeit dieser Kriterien wird im empirischen Teil dieser Arbeit Gberprift. Im Zentrum
steht der Vergleich von zwei Gruppen grundsatzlich verschiedener Arten von Zielen. Die eine
Gruppe beinhaltet Ziele, die in einem Personlichkeitsentwicklungstraining des Zircher Res-
sourcen Modells (ZRM) auf besondere Weise generiert wurden, so dass diese Ziele den Krite-
rien, welche aus der Theorie fir handlungswirksame Ziele abgeleitet werden kénnen, entspre-
chen. Die andere Gruppe von Zielen entstand ohne besondere Beriicksichtigung spezieller
Kriterien in Situationen am Arbeitsplatz dreier grosser Unternehmen im Raum Zirich und
dient als Vergleichsgruppe, um aus den Unterschieden zwischen den beiden Gruppen von
Zielen Erkenntnisse tber die Gultigkeit der erwéhnten Kriterien zu gewinnen.

In einem ersten Untersuchungsteil wird der Frage nachgegangen, welche Themen die Ziele
beinhalten, um herauszufinden, inwiefern sich die Ziele, die auf unterschiedliche Weise gene-
riert wurden, inhaltlich und formal unterscheiden. Einen zentralen Untersuchungsgegenstand
bildet im Weiteren die Frage, ob es zutrifft, dass die der Theorie handlungswirksamer Ziele
entsprechend generierten ZRM-Ziele eher umgesetzt werden als Ziele, die auf andere Weise
entstanden sind. In dieser Frage ist die wichtigste Hypothese enthalten, die sich aus dem theo-
retischen Teil ableiten lasst. Auch werden einige weitere Merkmale und Attribute analysiert,
um die Ergebnisse aus den beiden Gruppen von Zielen miteinander zu verglichen und festzus-
tellen, ob Unterschiede bestehen.



2. Theoretische
Grundannahmen




2.1. Das psychische Geschehen aus neurowissenschaftlicher Sicht

Aufgrund von grossen Fortschritten in den Neurowissenschaften ist es heute mdglich, psychi-
sche Vorgange im Menschen nicht nur vom Verhalten, das beobachtbar und beschreibbar ist,
abzuleiten. Es ist schon einiges gesichertes Wissen dartiber vorhanden, was sich dabei auf der
Ebene der Hirnfunktionen abspielt. Deshalb finden neurobiologische Befunde in letzter Zeit
immer mehr Eingang in die psychologische Forschung und ermdglichen neue interessante
Erklarungen psychologischer Phanomene.

Auch Grawe (1998), der eine Gesamtkonzeption psychischer Prozesse entworfen hat, baut
seine Theorie auf neuesten neurowissenschaftlichen Erkenntnissen auf. "Der Grundgedanke
ist der, dass allen psychischen Prozessen, von einfachen Empfindungen bis zu komplexen
Lernprozessen, bestimmte neuronale Erregungsmuster zugrundeliegen. Flr einfachere Formen
der Wahrnehmung und des Gedéachtnisses ist dies heute bereits nachgewiesen. Neurobiolo-
gisch und psychologisch gewonnene Aussagen kdnnen aufeinander bezogen werden (Roth &
Prinz, 1996). Fir komplexe Prozesse, wie etwa die Formen hoheren Lernens, (...) ist ein direk-
ter Bezug zwischen neuronalen VVorgangen und psychischen Prozessen vorerst eine Annahme.
Vorerst sind komplexe Prozesse dieser Art nur ein Gegenstand psychologischer Untersuchun-
gen und das auch noch nicht so lange. Die Hirnforschung muss sich noch erheblich weite-
rentwickeln, ehe sie auch neuronale Prozesse von solcher Komplexitat angehen kann" (Grawe,
1998, S. 277). Obwohl also viele gesicherte Erkenntnisse vorhanden sind, beruhen doch gros-
se Teile dieser neuen Konzepte auf Annahmen, die aber trotzdem als sehr hilfreiche Modelle
flur weitere Erforschungen dienen. Im Folgenden werden die Grundlagen der neurowissen-
schaftlichen Sichtweise kurz dargestellt.

2.1.1. Die Funktionsweise des Gehirns

Das Gehirn besteht zum grossten Teil aus
; _ Nervengewebe (neurales Gewebe), und dieses
(Y 7/ \ , ¥ [/ wiederum besteht aus Nervenzellen (Neuro-
e : <N nen), die durch Gliazellen gestiitzt werden.
\ W/~ 'Y - S i Neuronen sind die entscheidenden Zellen flr
7 ‘ N/ } . die Hirnaktivitat. Sie bestehen aus einem
{ = 2SN Ny Zellkorper (Nucleus), einer Hauptausgangsfa-
~ " Nucleus /Nl ) L ser (Axon) und Eingangsfasern (Dendriten).
Ay 7 e "Neuronen sind miteinander in Schaltkreisen
4 "I 7 w77 verbunden, in denen es Entsprechungen zu
\ : J‘ : ) 4/ Leitungsdrahten (die Axonfasern der Neuro-
‘ Axon 4777~ nen) und zu Steckern gibt (Synapsen, das
| a"" : V" ) heisst die Punkte, an denen Axonen Kontakt
embrane ; \ .

_ ! o zu den Dendriten anderer Neuronen herstel-

Abb. 1: Darstellung eines Neurons mit seinen . A
Hauptbestandeilen Ign). Wenr_1 Neuronen aktiv werden (...), lauft
ein elektrischer Strom vom Zellkdrper aus
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das Axon entlang. Dieser Strom ist das Aktionspotential. Wenn er eine Synapse erreicht, 16st
er die Ausschittung chemischer Stoffe aus, die man als Neurotransmitter bezeichnet (...). Die
Neurotransmitter wirken ihrerseits auf Rezeptoren ein. In einem exzitatorischen Neuron ent-
scheidet die kooperative Wechselbeziehung zu vielen anderen Neuronen, deren Synapsen an-
grenzen und ihre eigenen Transmitter ausschiitten oder nicht, ob das nachste Neuron feuert,
das heisst, ob es selbst ein Aktionspotential erzeugt, das dann die Ausschittung des eigenen
Neurotransmitters bewirkt und so fort. Synapsen kénnen stark oder schwach sein. Die synapti-
sche Stérke entscheidet dartiber, ob und wie leicht Impulse ins nachste Neuron gelangen”
(Damasio, 1995, S. 58). Damasio geht davon aus, dass es in unserem Gehirn Milliarden sol-
cher Neuronen gibt und dass jedes Neuron im Durchschnitt ungeféhr 1000 Synapsen bildet,
obwohl manche auch bis zu 5000 oder 6000 aufweisen kénnen.

Neuronen sind in lokalen Schaltkreisen organisiert, "welche ihrerseits Rindenregionen bilden
(wenn sie in Schichten angeordnet sind) oder zu Kernen zusammentreten (wenn sie sich zu
nichtgeschichteten Haufen sammeln). Schliesslich sind die Rindenregionen und Kerne unter-
einander zu Systemen und zu Systemen aus Systemen von immer héheren Komplexitétsstufen
verknlpft" (Damasio, 1995, S. 57).

Neuronen sind also durch Synapsen miteinander verbunden und tauschen Signale aus. Es ent-
stehen so Signalketten, sogenannte neuronale Bahnen. Diese Neuronenverbénde bilden die
Hirnstrukturen. Je nach Situation werden verschiedene Verbindungen zwischen den Nerven-
zellen aktiviert, es entstehen unterschiedliche Muster, fur die Grawe (1998) den Begriff "Neu-
ronale Erregungsmuster™ Gbernommen hat. Unser gesamtes Wissen, das angeborene wie auch
das durch Erfahrung erworbene, ist in unserem Gehirn durch verschiedene Muster von Neuro-
nenverbdnden reprasentiert, oder anders formuliert: Aussere Objekte werden im Gehirn in
Gestalt neuronaler Muster abgebildet. Ein neuronales Erregungsmuster ist also eine Art Karte
der Signale, die zu einem Objekt in Beziehung stehen. Diese Reprasentationen liegen in po-
tentiellem Zustand vor und sind auf Aktivierung angewiesen. "Was ich als dispositionelle
Reprasentationen bezeichne, ist ein ruhendes Entladungspotential, das zum Leben erwacht,
wenn Neuronen in einem ganz besonderen Muster feuern” (Damasio, 1995, S. 150). Grawe
spricht in diesem Zusammenhang von Erregungsbereitschaften: "Gedachtnisinhalte kann man
sich als Bereitschaften zu ganz bestimmten Erregungsmustern in einem ungeheuer grossen
neuronalen Netzwerk vorstellen, das praktisch unbegrenzt viele unterschiedliche Erregungs-
muster ermdglicht” (Grawe, 1998, S. 229). Grawe (1998) betont, dass fiir die tatsdchliche Ge-
hirnaktivitat eine fast unbeschrankte Anzahl und Komplexitat gleichzeitig aktivierter Erre-
gungsmuster angenommen werden muss.

Diese Sichtweise, dass sich alle psychischen Phdnomene aus dem Zusammenwirken neurona-
ler Prozesse mit bestimmten funktionalen Charakteristiken ergeben, widerspricht jenen Theo-
rien, die eine zentrale Steuerungsinstanz im psychischen System annehmen. Grawe (1998)
meint aber dazu: "Wenn wir uns das Seelenleben als Produkt des Zusammenspiels von tau-
send Milliarden Nervenzellen vorstellen, die auf die vielféltigste Weise miteinander verbun-
den sind und sich wechselseitig erregen und hemmen kénnen, dann bleibt weder Raum noch
eine Notwendigkeit fur irgendwelche Homunculi, die im psychischen Geschehen bestimmte
Funktionen ausiiben wie Entscheidungen treffen, Ziel verfolgen usw." (Grawe, 1998, S. 333).
Jeder psychologische Vorgang beginnt also mit und besteht in der Aktivitat vorgebahnter neu-
ronaler Erregungsmuster. Diese Ansicht bildet eine der Grundannahmen dieser Arbeit.
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2.1.2.  Der Vorgang des Lernens

Unser gesamtes Wissen ist in Form von verschiedensten neuronalen Erregungsmustern in un-
serem Gehirn gespeichert. Grawe (1998) geht davon aus, dass ein Teil des Wissens, das im
Gehirn représentiert ist, von Geburt an vorhanden ist. Den anderen Teil erwerben wir wéhrend
des Aufwachsens und bis an unser Lebensende durch Zugewinn an Erfahrung in einem stén-
digen Prozess des Lernens. Somit kénnte man neuronale Erregungsmuster auch als konden-
sierte Erfahrungen bezeichnen. Doch wie kommt es zu einer Speicherung neuer Erfahrungen?
Wie funktioniert Lernen aus neurowissenschaftlicher Sicht?

Auf der Ebene der Nervenzellen spielen bei Lernprozessen die synaptischen Verbindungen die
zentrale Rolle, denn lernen bedeutet, neue neuronale Verbindungen herzustellen oder beste-
hende Verbindungen zu verstarken. Nach Hebb (1949) entstehen neue Verbindungen dann,
wenn zwei Nervenzellen gleichzeitig feuern. Er pragte den Satz: "Cells that fire together, wire
togheter" (Hebb, 1949, zit. nach Storch & Krause, 2002, S. 29). Dieser VVorgang der synapti-
schen Verbindung zwischen Neuronen wird in den Neurowissenschaften mit dem Begriff
"Bahnung" bezeichnet. Je oOfter neue Verbindungen benutzt werden, desto starker wird ihre
Ubertragungsbereitschaft, d.h. desto starker werden sie gebahnt. Das Motto "Ein Weg ent-
steht, indem man ihn geht" trifft also exakt auf die Bildung neuer neuronaler Bahnungen zu.
Der Grad der Bahnung beeinflusst wesentlich die Aktivierbarkeit eines neuronalen Erre-
gungsmusters. "Am leichtesten werden die stark vorgebahnten Erregungsmuster aktiv. Wenn
keine Stimulation von aussen erfolgt, sind die stark vorgebahnten Erregungsmuster spontan
aktiv" (Grawe, 1998, S. 280). Soll ein neues neuronales Muster leicht aktivierbar werden, mit
anderen Worten, soll ein gelernter Inhalt schnell und einfach zugénglich werden, muss die
neue Verbindung durch haufige Benutzung verstérkt werden. Neuronale Netze, die nicht mehr
benutzt werden, bilden sich dagegen zurick, sie verkimmern bis zur Auflésung der Verbin-
dungen.

Damasio (1995) nimmt an, dass sich "in einigen Systemen die Synapsenstarken mehr als in
anderen Systemen (ber die gesamte Lebensdauer verandern. Dergestalt spiegeln sie verschie-
dene Erfahrungen des Organismus wider und modifizieren infolgedessen fortwéhrend die An-
lage der Schaltkreise im Gehirn. Mithin sind die Schaltkreise nicht nur empfanglich fur die
Ergebnisse friihester Erfahrungen, sondern auch durch nachfolgende Erfahrungen wiederholt
form- und veranderbar” (Damasio, 1995, S. 160).

Voraussetzung flr Lernprozesse im Gehirn ist, dass entsprechende Erregungsmuster aktiviert
sind, denn Nervenzellen kénnen nur dann Verbindungen zu anderen Nervenzellen herstellen,
wenn sie aktiviert sind. Die Impulse zur Aktivierung entstehen aus der tatigen Auseinander-
setzung mit der Umgebung. Lernen hangt aber nicht nur von den Reizeinwirkungen seitens
der Umgebung ab, sondern auch von der Lernbereitschaft, d.h. von den bereits "vorgebahnten™
neuronalen Erregungsmustern. Es ist anzunehmen, dass Menschen als Teil ihrer genetischen
Ausstattung unterschiedliche Bereitschaften zu solchen Bahnungen mit auf die Welt bringen.
Eine wichtige Rolle fiir die Geschwindigkeit von Lernprozessen spielen die Geflhle, denn,
wie Grawe (1998) festhalt: "Was uns interessiert, nehmen wir muhelos in unser Gedéachtnis
auf, was uns langweilt, missen wir vielfach wiederholen, bis wir es als Gedé&chtnisbesitz ver-
fligbar haben™ (Grawe, 1998, S. 261).
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2.2. Das Wesen und die Rolle der Gefiihle

Damasio (1995, 2000) geht von einer engen Partnerschaft sogenannt kognitiver Prozesse und
emotionaler Prozesse aus. Er konnte in seinem Labor nachweisen, dass Gefiihle ein integraler
Bestandteil von Denkprozessen sind. Der vermeintliche Gegensatz von Emotion und Vernunft
und die daraus resultierende Trennung von Denk- und Fuhlprozessen ist fir ihn nicht mehr
haltbar. Im Gegenteil, diese beiden Prozesse sind eng miteinander verknupft. "Offenbar ist
vernunftiges Denken ohne den Einfluss der Emotion nicht méglich” (Damasio, 2000, S. 57).
Die Grundlberzeugung ist, "dass praktisch jede Vorstellung, egal, ob tatsachlich wahrge-
nommen oder aus dem Gedachtnis abgerufen, von irgendeiner Reaktion des emotionalen Ap-
parats begleitet wird" (Damasio, 2000, S. 77). Jedes Objekt und jede Situation unserer Erfah-
rung ist also praktisch mit Emotionen verknupft, sie sind als Teil der neuronalen Muster in
unserem Gedachtnis reprasentiert.

Das Geflihl setzt sich zusammen aus einem geistigen Bewertungsprozess, der einfach oder
komplex sein kann, und dispositionellen Reaktionen auf diesen Prozess, meist gegeniiber dem
Korper im engeren Sinne, was zu einem emotionalen Korperzustand flhrt, aber auch gegen-
uber dem Gehirn selbst, was weitere geistige Veranderungen bewirkt. "Die Vielfalt der emo-
tionalen Reaktionen ist fir tiefgreifende Veranderungen in der Landschaft des Korpers und
des Gehirns verantwortlich. Die Gesamtheit dieser Veranderungen bildet das Substrat der neu-
ronalen Muster, die schliesslich zu gefuhlten Emotionen werden™ (Damasio, 1995, S. 69). Wie
sich dieser Prozess genau abspielt, wird weiter unten erldutert. Gefiihle haben ihren Ursprung
also im Gehirn, sie sind dort auf entsprechende Représentationen zurtickzuftihren. "Als Dis-
positionen sind diese Repréasentationen implizit, latent und dem Bewusstsein nicht zuganglich.
Sie liegen als potentielle Aktivitatsmuster in Neuronenensembles vor" (Damasio, 2000, S.
101). Diese Sichtweise teilt auch Grawe (1998), der den Begriff der Erregungsbereitschaften
verwendet. Auf der Ebene der neuronalen Strukturen sind Emotionen fiir ihn "vorgebahnte
Bereitschaften zu Emotionen von bestimmter Art oder kiirzer: emotionale Reaktionsbereit-
schaften™ (Grawe, 1998, S. 247). In der Literatur werden verschiedene Qualitdten und Entste-
hungsmechanismen von Gefiihlen unterschieden, weshalb im Folgenden die Verwendung der
entsprechenden Begriffe erlautert wird.

2.2.1.  Die Begriffe Affekt, Emotion und Gefuhl

Die Grundform der Emotionen, von Grawe (1998) als Affekte oder primédre Emotionen be-
zeichnet, sind als Grundstrukturen in unserem Gehirn von Geburt an vorhanden, sie beruhen
also nicht auf selbst erworbenen Gedachtnisinhalten. Uberraschung, Freude, Arger, Traurig-
keit/Niedergeschlagenheit, Furcht und Ekel gehéren zu diesen Affekten. "Die primaren Emo-
tionen werden automatisch, ohne Beteiligung des Bewusstseins ausgeldst, fuhren zu physiolo-
gischen Reaktionen, bewirken bestimmte Verhaltensbereitschaften und zeigen sich im Aus-
drucksverhalten, noch ehe ein Bewertungsprozess ablaufen konnte, in den Inhalte des indivi-
duellen Langzeitgedéachtnisses eingehen. Die automatisch ausgelésten Affekte ergreifen Besitz
vom Bewusstsein und richten die gesamte psychische Aktivitdt in eine bestimmte Richtung
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aus, aber sie sind kein Produkt bewusster Informationsverarbeitungsprozesse. Sie kdnnen als
eine phylogenetisch &ltere Form der Verhaltenskontrolle angesehen werden als die willentli-
che, bewusste Handlungskontrolle” (Grawe, 1998, S. 286). Als Affekte werden hier also die
automatischen, ohne Beteiligung hoherer kognitiver Prozesse ausgeldsten angeborenen emo-
tionalen Reaktionen bezeichnet. Affekte haben nach Grawe (1998) drei klar erkennbare Funk-
tionen: "Sie bewerten die gegenwartige Beziehung des Individuums mit seiner Umgebung im
Hinblick auf die Erfullung oder Gefahrdung angeborener Bedurfnisse, sie motivieren zu be-
stimmten Verhaltensweisen, wie z.B. Flucht oder Angriff, und energetisieren sie und sie ha-
ben eine Kommunikationsfunktion in der sozialen Interaktion” (Grawe, 1998, S. 287). Kuhl
(2001) definiert den Affekt als ein "nicht bewusstseinspflichtiger, nicht-représentionaler (d.h.
subkognitiver), von hoheren kognitiven Bewertungsprozessen nicht notwendigerweise beein-
flusster Prozess, der bei Auftreten bestimmter Auslosebedingungen Annaherungsverhalten
(vermittelt durch positiven Affekt) oder Meidungsverhalten bahnt (negativer Affekt)" (Kuhl,
2001, S. 123).

Im Laufe der Entwicklung macht ein Mensch emotionale Erfahrungen, die ebenfalls zu Inhal-
ten seines personlichen Gedachtnisses werden. Nach Greenberg, Rice und Elliott (1993) wer-
den die Invarianten aus diesen emotionalen Erfahrungen in Form emotionaler Schemata ge-
speichert, die nicht nur die emotionalen Reaktionsbereitschaften, sondern auch die persénlich
oder durch Beobachtungslernen erfahrenen auslésenden Bedingungen enthalten. Ebenso wie
andere neuronale Verkniipfungen kénnen also auch emotionale Bereitschaften oder Emotions-
erwartungen als Gedéchtnisinhalte erworben werden. Das Bewusstsein hat keinen Zugriff auf
diese emotionalen Schemata. Sie werden "automatisch durch relevante auslésende Bedingun-
gen aktiviert und nehmen dann Einfluss auf das Erleben und Verhalten" (Grawe, 1998, S.
287). Emotionen sind nach Grawe (1998) komplexere Formen und Kombinationen von Affek-
ten, die im Laufe der Entwicklung als Erfahrungen ins Gedéchtnis aufgenommen werden.
Komplexitat ist auch das Hauptunterscheidungsmerkmal zu Affekten bei Kuhl (2001). Er de-
finiert Emotionen als "Gefiihle, die auf einer hochinferenten (impliziten) Ebene reprasentiert
sind und von mehr oder weniger komplexen impliziten oder expliziten kognitiven Interpreta-
tionsprozessen beeinflusst sind. (...) Der Begriff des Affekts ist insofern der allgemeinere, als
jede Emotion einen affektiven Zustand mit einschliesst (aber nicht jeder Affekt wird zu einer
Emotion" (Kuhl, 2001, S. 123). Damasio (2000) erklart das Wesen von Emotionen Uber ihre
Wortbedeutung: Der Begriff "Emotion" enthalt das Wort Bewegung, er bezeichnet Gemiits-
bewegungen, bei denen es sich nach um eine "Instrumentierung von Reaktionen auf eine ge-
gebene Ursache in einer bestimmten Umgebung” handelt. Bei Wahrnehmung bestimmter
Reizmerkmale entstehen Gefuhlsreaktionen, die eine korperliche Veranderung zur Folge ha-
ben. Diese sind oft nach aussen hin sichtbar. Emotionen sind flr ihn deshalb Reaktionen, "die
grossenteils 6ffentlich zu beobachten sind" (Damasio, 2000, S. 57).

Die biologischen Mechanismen, die der Emotion zu Grunde liegen, héngen nicht von Be-
wusstsein ab. Reprasentationen der Aussen- oder Innenwelt kénnen unterhalb der Bewusst-
seinsschwelle erfolgen und trotzdem emotionale Reaktionen ausldsen. Die Ausléser von Emo-
tionen sind also verdeckt und werden automatisch in Gang gesetzt. "Emotionen kdnnen nicht-
bewusst hervorgerufen werden und daher dem bewussten Selbst relativ unmotiviert erschei-
nen. (...) Wir kénnen eine Emotion nicht unterdriicken, hochstens versuchen, den Ausdruck
einer Emotion zu vermeiden™ (Damasio, 2000, S. 65).
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Der Grad der Bewusstheit einer Emotion ist fur Grawe (1998) das Differenzierungsmerkmal,
um die Begriffe "Emotion™ und "Gefuhl" zu unterscheiden. Er spricht von Emotionen "unab-
hangig davon, ob sie sich im subjektiven Erleben als Gefiihle niederschlagen, von Gefiihlen
dann, wenn eine Emotion bewusst als bestimmtes Gefiihl erlebt wird" (Grawe, 1998, S. 332).
Damasio (2000) differenziert die Begriffe folgendermassen: Wahrend Emotionen fiir ihn all
jene Reaktionen bezeichnen, die nach aussen hin sichtbar sind, schlagt er vor "den Ausdruck
Geflhl fur die private, mentale Erfahrung einer Emotion zu reservieren” (Damasio, 2000, S.
57). Die Bewusstheit ist auch fur ihn ein zentrales Thema. Er unterscheidet drei Verarbei-
tungsstadien, die sich entlang eines Kontinuums anordnen: Die Emotion, ein Zustand, der
nichtbewusst ausgeldst und ausgefiihrt werden kann; das Flhlen dieser Emotion, ein Geflihls-
zustand, der nichtbewusst repréasentiert werden kann; und einen bewusst gemachten Gefiihls-
zustand, d.h. einen Zustand, in dem der Organismus weiss, dass er sowohl Emotion als auch
Geflhl hat (Damasio, 2000, S. 51). "Der Organismus kann nur erkennen, dass er ein Gefihl
hat, wenn sich an die Prozesse der Emotion und des Gefiihls der Prozess des Bewusstseins
anschliesst" (Damasio, 2000, S. 103). Im Kapitel 2.4. wird das Thema "Bewusstsein™ weiter
vertieft.

2.2.2.  Auf der Ebene des Kérpers: Empfindungen

Wie eingangs dargelegt, liegt nach Damasio (2000) das Wesen des Geflihls in zahlreichen
Verénderungen von Kdorperzustanden, die in unzahligen Organen durch Nervenendigungen
hervorgerufen werden. Den korperlichen VVorgang der Emotionsiibertragung beschreibt er so:
"Bei einer typischen Emotion senden also bestimmte Gehirnregionen, die zu einem weitge-
hend vorprogrammierten neuronalen System gehoren, nicht nur Befehle an andere Hirngebiete
aus, sondern an fast jeden Ort des Ubrigen Korpers. Die Befehle werden auf zwei Wegen tber-
tragen. Der eine ist die Blutbahn, wo die Ubertragung durch chemische Molekiile erfolgt, die
auf die Rezeptoren von Zellen in Korpergeweben einwirken. Den anderen Weg bilden Ner-
venzellbahnen, und die Befehle auf dieser Route nehmen die Gestalt elektrochemischer Signa-
le an, die auf andere Neuronen, Muskelfasern oder Organe (etwa die Nebenniere) einwirken,
die ihrerseits chemische Stoffe in die Blutbahn abgeben kdnnen. Das Ergebnis dieser konzent-
rierten chemischen und neuronalen Kommandos ist eine globale Veranderung im Zustand des
Organismus. Die Organe, welche die Befehle entgegennehmen, verandern sich infolge des
Befehls und die Muskeln — egal, ob die glatten Muskeln eines Blutgefasses oder die gestreif-
ten Muskeln im Gesicht — bewegen sich, wie ihnen aufgetragen wurde™ (Damasio, 2000, S.
88).

Es wird also ein Prozess in Gang gesetzt, der zusammenfassend in drei Phasen unterteilt wer-

den kann (Damasio, 2000, S. 88):

1. Einbeziehung des Organismus durch einen Emotionsausldser, beispielsweise ein bestimm-
tes Objekt, das visuell verarbeitet wird und zu einer visuellen Reprasentation des Objekts
flhrt.

2. Signale im Anschluss an die Verarbeitung des Objektbildes aktivieren alle neuronalen
Regionen, die programmiert sind, auf die besondere Klasse von Ausldsereizen zu reagie-
ren, zu der das Objekt gehodrt. Mit anderen Worten: Das dafur verantwortliche Gehirnsys-
tem reagiert auf den Gedankeninhalt, der sich auf ein bestimmtes Objekt oder Ereignis be-
zieht.
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3. Emotionsauslosende Regionen senden in Reaktion auf die zweite Stufe eine Anzahl von
Signalen an andere Hirnregionen und an den Korper.

Emotionen haben also eine doppelte biologische Funktion: Das Hervorrufen einer spezifi-
schen Reaktion auf die auslosende Situation und die Regulierung des inneren Zustands des
Organismus, so dass er auf die spezifische Reaktion vorbereitet ist (Damasio, 2000, S. 71).

Dieser ganze Prozess hat vor allem eine Aufgabe: Er hilft dem Organismus, am Leben zu
bleiben, indem er das Gehirn standig dartber informiert, was in ihm selbst, im brigen Koérper
und in der Umwelt, die den Organismus umgibt, vorgeht, so dass geeignete, dem Uberleben
dienliche Anpassungsprozesse zwischen Organismus und Umwelt vorgenommen werden
kdnnen. Emotionen haben somit eine regulatorische Funktion. Sie fiihren zur Entstehung von
Umsténden, die vorteilhaft fir den Organismus sind, indem sie in die Verhaltensplanung und -
steuerung eingreifen und aus allen Reaktions- und Verhaltensweisen, die dem Organismus zur
Verfligung stehen, eine Auswahl treffen (Storch & Krause, 2002). "Die Allgegenwart der
Emotion in unserer Entwicklung und in unserer Alltagserfahrung verknipft praktisch jedes
Objekt und jede Situation unserer Erfahrung durch Konditionierung mit den fundamentalen
Werten der homdostatischen Regulation: Belohnung und Bestrafung, Lust oder Schmerz, An-
naherung oder Rilckzug, personlicher Vorteil oder Nachteil und, unvermeidlich, Gut (im Sin-
ne des Uberlebens) und Bose (im Sinne des Todes)" (Damasio, 2000, S. 77). Emotionen un-
terstlitzen wesentlich das Bewertungssystem des Gedachtnisses. Sie sind Teil des biologischen
Wertsystems, das Bestandteil des Denk- und Entscheidungsapparates ist. Diese Aufgabe kon-
nen sie hilfreicher erflllen, wenn sie bewusst wahrgenommen werden. Das Bewusstwerden
der Emotionen geschieht fur Damasio (1995) uber das Empfinden.

Das Gehirn konstruiert standig eine vielféaltige Wiedergabe der Korperlandschaft. "Dieser
Prozess standiger Zeugenschaft, die Erfahrung dessen, was ihr Kérper macht, wahrend ihnen
Gedanken Uber bestimmte Inhalte durch den Kopf gehen, ist der Kern dessen, was ich eine
Empfindung nenne" (Damasio, 1995, S. 200). Der Begriff "Empfinden" bezeichnet das Wahr-
nehmen korperlicher Veranderungen, das Erfahren der Verkniipfung zwischen Objekt und
gefiihlsbedingtem Korperzustand.

Damasio (1995, S. 207) unterscheidet drei Empfindungsarten:

1. Empfindungen von grundlegenden Universalgefilhlen (Glick, Traurigkeit, Wut, Furcht,
Ekel).

2. Empfindungen von differenzierten Universalgefiilhlen (beispielsweise Reue, Schichtern-
heit, Schadenfreude). Diese Art ist von Erfahrungen beeinflusst, feinere Schattierungen
des kognitiven Zustands verbinden sich mit differenzierteren Spielarten des emotionalen
Korperzustands.

3. Hintergrundempfindungen. Diese entstehen aus Hintergrundszustdnden des Korpers und
nicht aus Geflihlszustanden. Sie sind weniger intensiv. Die Hintergrundempfindung ist un-
ser Vorstellungsbild von einer Korperlandschaft, die nicht durch Gefiihle erschittert wird.

Empfindungen sind fiir Damasio (1995) genau so kognitiv wie jedes andere Wahrnehmungs-
bild. Alle Geflhle rufen Empfindungen hervor, aber nicht alle Empfindungen haben ihren
Ursprung in Gefuhlen. Empfindungen sind der wesentliche Bestandteil Damasios Konzept der
somatischen Marker, das im ndchsten Kapitel vorgestellt wird.
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2.2.3. Das Konzept der Somatischen Marker

Sein Konzept der somatischen Marker stellt Damasio (1995) in seinem Buch "Descartes' Irr-
tum™ vor. Der Begriff "Somatische Marker" bezeichnet Empfindungen, die den Korper betref-
fen ("soma" ist das griechische Wort flur Korper) und die ein Vorstellungsbild kennzeichnen
oder "markieren”. Somatische Marker sind ein Sonderfall der Empfindungen und stellen einen
Signalapparat fir den Organismus dar. Sie entstehen im Laufe unserer Erziehung und Soziali-
sation im Gehirn, indem bestimmte Klassen von Reizen mit bestimmten Klassen von korper-
lichen Zustdnden verknipft werden. Unser Organismus ist von Geburt an in der Lage, eine
grosse Zahl von sozialen Situationen mit bestimmten Arten und Intensitaten von Korperzu-
stdnden als besondere Erfahrung des Individuums zu speichern. Somatische Marker werden
also durch Erfahrung erworben. Dabei sind sie der Kontrolle eines internen Praferenzsystems
unterworfen. "Die neuronale Basis fur das interne Préferenzsystem besteht grosstenteils aus
angeborenen regulatorischen Dispositionen, die dem Uberleben des Organismus dienen. Die
Sicherung des Uberlebens deckt sich letztlich mit der Reduzierung unangenehmer Korperzu-
stdnde und der Herstellung homoostatischer Zustande, das heisst funktional im Gleichgewicht
befindlicher biologischer Zustdnde. Dem internen Praferenzsystem wohnt die Tendenz inne,
Schmerzen zu vermeiden und potentielle Lust zu suchen, und wahrscheinlich ist es von Natur
aus dazu eingerichtet, diese Ziele in sozialen Situationen zu verfolgen™ (Damasio, 1995, S.
245).

Aber auch &ussere Umstande, wie Objekte und Ereignisse, mit denen der Organismus inter-
agieren muss, sowie soziale Konventionen und Regeln beeinflussen die Art der somatischen
Marker. "Zu den &usseren Umstéanden gehoren die Objekte, physischen Umwelten und Ereig-
nisse, auf die das Individuum handelnd reagieren muss, Wahlmadglichkeiten fur seine Hand-
lungen, mogliche kunftige Ergebnisse dieser Handlungen und die Bestrafung oder Belohnung,
die — augenblicklich oder verzdgert — mit einer bestimmten Wahlmdglichkeit einhergeht. (...)
Die Wechselwirkung zwischen einem inneren Préferenzsystem und den &usseren Umstanden
erweitert das Repertoire der Reize, die automatisch markiert werden" (Damasio, 1995, S.
245). Es handelt sich bei den somatischen Markern also um gelernte VVerbindungen von Vor-
stellungsbildern mit Gefuhlen und Empfindungen, die die Kategorien unserer Lebenserfah-
rungen bilden. Diese personlichen Relevanzen dienen als Grundlage fiir die Erzeugung viel-
faltiger Szenarien von kinftigen Handlungsergebnissen, die erforderlich sind, um Vorhersa-
gen zu machen und zu planen. Um vorwegzunehmen, wie sich die Szenarien von bestimmten
Zielsetzungen unter angemessenen zeitlichen Vorgaben entwickeln, brauchen wir eine Viel-
zahl personlich kategorisierter Erkenntnisse.

Die somatischen Marker bilden das automatische System zur Bewertung dieser VVorhersagen,
sie beurteilen die ausserordentlich verschiedenen Szenarien der antizipierten Zukunft. Damit
ubernehmen sie die Rolle von Kriterien: Sie bringen zu jedem gegebenen Zeitpunkt die tber-
nommenen und erworbenen kumulativen Préaferenzen durch Signale wie "Gefahr!" oder "Tu
es unbesorgt!" zum Ausdruck und unterstiitzen so Prozesse der rationalen Entscheidungsfin-
dung. Wenn ein negativer somatischer Zustand einen Gedanken begleitet, fallt es leichter, eine
Madglichkeit zu verwerfen. Damasio (1995) halt aber fest, dass somatische Marker fiir normale
menschliche Entscheidungsprozesse nicht ausreichen dirften, "weil danach in vielen, wenn
auch nicht allen Fallen noch ein logischer Denkprozess und eine abschliessende Selektion
stattfindet. Wahrscheinlich erhéhen somatische Marker die Genauigkeit und Nutzlichkeit von
Entscheidungsprozessen. Diese nehmen ab, wenn die somatischen Marker fehlen" (Damasio,
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1995, S. 238). Somatische Marker kénnen auch verdeckt wirken, das heisst, sie miissen nicht
bewusst wahrgenommen werden. "Obwohl an vielen wichtigen Entscheidungen Empfindun-
gen beteiligt sind, kommen offenbar eine Vielzahl unserer taglichen Entscheidungen ohne
Empfindungen aus. Daraus folgt nicht, dass die Bewertung, die normalerweise zu einem Kor-
perzustand fihrt, nicht stattgefunden hatte oder dass der Kérperzustand (...) nicht hervorgeru-
fen worden ware oder dass der regulatorische dispositionelle Mechanismus, der dem Prozess
zugrunde liegt, nicht aktiviert worden waére. Es ist ganz einfach: Ein Koérperzustand mit Sig-
nalfunktion (...) kann aktiviert, aber unter Umstanden nicht in den Mittelpunkt der Aufmerk-
samkeit gerilickt werden" (Damasio, 1995, S. 252). Ohne Aufmerksamkeit wird er nicht ins
Bewusstsein gelangen, er kann aber verdeckt — ohne willkirliche Kontrolle — auf die Mecha-
nismen einwirken, die unser Anndherungs- und Vermeidungsverhalten der Welt gegenuber
steuern. "Nach meiner Auffassung konnte dieser verdeckte Mechanismus der Ursprung dessen
sein, was wir Intuition nennen, der geheimnisvolle Mechanismus, mit dessen Hilfe wir zur
Losung eines Problems gelangen, ohne dariiber nachzudenken™ (Damasio, 1995, S. 256).

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass es sich bei den Somatischen Markern um
einen Tendenzapparat korpergestutzter Signale handelt, die, bewusst oder nicht, der Aufmerk-
samkeitsausrichtung dienen kénnen. Sie heben "bestimmte Elemente gegenlber anderen her-
vor und steuern praktisch die Richtungssignale, die fiir einige Aspekte der Entscheidungsfin-
dung und Planung erforderlich sind" (Damasio, 1995, S. 260). Somatische Marker lenken die
Aufmerksamkeit automatisch auf einige (gefahrliche oder glinstige) Wahlmdglichkeiten, auf
jene Elemente von Szenarien, die mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit relevant sind. Dies
erleichtert in Entscheidungssituationen die Durchmusterung einer Fulle von Einzelheiten. Ein
automatisches Warnsignal kann die Zahl der Wahlmaglichkeiten stark vermindern, wahrend
ein klares Startsignal den Prozess des Uberlegens und Abwégens sogleich beenden kann.
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2.3. Das Gedachtnis als System

Gemass der dargestellten Theorie bilden also neuronale Erregungsmuster die Inhalte eines
ungeheuer grossen neuronalen Netzwerkes, das wir Gedachtnis nennen. Doch wie funktioniert
das Gedachtnis insgesamt, wie ist es organisiert? VVerschiedenste Autoren haben sich mit die-
ser Thematik beschaftigt und Theorien entwickelt, die das Gedachtnis in unterschiedlichste
Systeme unterteilen, welche auch immer wieder anders bezeichnet werden. Fir das Erkenn-
tnisinteresse dieser Arbeit ist das Konzept von Kuhl (2001) besonders geeignet und hilfreich.
Er beschreibt das Zusammenspiel von vier Gedachtnissystemen im Hinblick auf seine Theorie
der willentlichen Handlungssteuerung. Im Wesentlichen unterscheidet Kuhl (2001, S. 157ff.)
vier Makrosysteme innerhalb des Gedachtnisses: Ein explizites Intentionsgedachtnis, ein in-
tuitives Ausflihrungssystem, ein implizites Extensionsgedéachtnis und ein Wahrnehmungssys-
tem. Das erlebnisseitige Wahrnehmungssystem (Objekterkennung/Empfinden) und das ver-
haltensseitige Intentionsgedéachtnis (Denken) bezeichnet er als zwei sequentiell-analytisch
arbeitende Systeme. Das Extensionsgedachtnis (Fiihlen) und die intuitive Verhaltenssteuerung
sind parallel-holistisch arbeitenden Systeme (Kuhl, 2001, S. 161). Die vier Gedachtnissysteme
werden in den nun folgenden Kapiteln einzeln vorgestellt.

2.3.1.  Das explizite Intentionsgedachtnis

Das Intentionsgedéchtnis, auch Absichtsgedédchtnis genannt, unterstiitzt konkrete Ziele und ist
flr die Absichtsumsetzung zusténdig. Es ist eng mit dem analytischen Denken verkn(pft: Das
Absichtsgedachtnis enthélt die unmittelbar zur Ausfiihrung anstehenden Teile von Hand-
lungsplénen, die durch die Prozesse des analytischen Denkens (Planen) produziert werden. Es
"speichert schwierige Absichten, d.h. allgemeine (noch nicht voll spezifizierte) Handlungs-
vorhaben, in einem expliziten Format. Es ist vom Erleben und von der Steuerung emotionaler
Prozesse weitgehend abgekoppelt” (Kuhl, 2001, S. 163). Beim Absichtsgedéchtnis handelt es
sich um ein vorwartsgewandtes (prospektives) System fiir auszufuhrende Reaktionen. Es ist
zudem mit einem Aufmerksamkeitssystem verkn(pft, das absichtsrelevante Objekte verstarkt,
d.h. diejenigen Signale werden verstarkt, die eine hinreichende Passung zu den im Absichts-
gedachtnis reprasentierten Abbildern von geplanten Handlungen aufweisen und zu Objekten,
die fiur die Ausfihrung oder fiir das Erkennen einer Ausfiihrungsgelegenheit relevant sind. Es
werden also diejenigen Informationen verstarkt, die moglichst genau zu dem passen, was fur
das aktuell bewusste Ziel oder den aktuellen Handlungsplan relevant ist.

Zur Verwendung des Begriffes "Absichtsgedachtnis” schreibt Kuhl (2001, S. 147): "Aller-
dings verwende ich den Begriff der Absicht nicht in dem allgemeinen Sinn, der jede durch
Antizipation zukunftiger Zustédnde veranlasste Handlung umfasst. Der hier verwendete engere
Absichtsbegriff bezieht sich auf die abstrakt-symbolische Repréasentation schwieriger Hand-
lungen”. Gemeint sind also Handlungen, die schwierig zu realisieren sind, weil sie beispiels-
weise nicht sofort ausfiihrbar sind, dies im Gegensatz zu automatischen Reaktionen. "Gemass
dem hier eingeflihrten Absichtsbegriff gewinnt eine handlungsbezogene Représentation (z.B.
ein Wunsch, ein Plan oder ein Ziel) erst dann den Status einer Absicht (...), wenn sie die Fa-
higkeit erhalt, handlungsbahnende Prozesse (z.B. positiven Affekt) zu hemmen™ (Kuhl, 2001,
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S. 149). Das Absichtsgedéchtnis ist somit durch drei Funktionsmerkmale geprégt: Die Fahig-
keit zur Aufrechterhaltung einer geplanten Handlung (explizite Reprasentationen), eine Ab-
sichtsausfihrungshemmung sowie die Aufhebung der Ausfiihrungshemmung (Initiative). "Das
Gedachtnis fur explizite Reprasentationen unerledigter Absichten in einem abstrakten, symbo-
lischen Format scheint demnach besonders wichtig zu sein fiir die Uberwachung der zeitlichen
Abfolge verschiedener Handlungsschritte” (Kuhl, 2001, S. 148).

2.3.2.  Die intuitive Verhaltenssteuerung

Das intuitive Ausfilhrungssystem ist auf die Ubersetzung des abstrakten Intentionscodes in
konkrete Verhaltensroutinen spezialisiert, d.h. allgemeine Ziele oder allgemeine Absichten
werden in verflighbare Verhaltensroutinen oder spezifische Absichten tibersetzt (Intuitive Ver-
haltenssteuerung). "Das System, welches die intuitive Ausfiihrung beabsichtigter Handlungen
vermittelt, verfugt gemass der Theorie Uber eine Vielzahl durch friiheres Lernen automatisier-
ter Verhaltensroutinen, aber auch iber genetisch vorbereitete intuitive Programme” (S.160).

Dieses System ist mit einer Aufmerksamkeitsvariante verkniipft, welche die fiir das anstehen-
de Verhalten relevante rdumliche Orientierung hervorhebt. Der Einstrom aus verschiedenen
Sinnesmodalitaten ist nicht separiert, sondern untrennbar mit der kontextsensitiven Verhal-
tenssteuerung, besonders mit der Steuerung der Bewegung im Raum vernetzt. Dieses System
verschmilzt Informationen aus verschiedenen Sinnesmodalitdten und verwendet sie simultan
bei der Steuerung intuitiv einsetzbarer Verhaltensprogramme, ohne dass die Bestandteile die-
ser Programme bewusst sind. "Der Prozess der Adressierung verfugbarer Verhaltensroutinen,
welche die Randbedingungen erfllen, die durch die aktivierten allgemeinen Ziele und/oder
durch die allgemeinen Absichten definiert sind, muss unter den tblichen zeitlichen Anforde-
rungen automatisiert ("intuitiv") ablaufen, da die bewusste Ubersetzung jedes einzelnen As-
pekts einer beabsichtigten Handlung in entsprechende Verhaltensroutinen zu viel Zeit erfor-
dern wiirde" (Kuhl, 2001, S. 160).

2.3.3.  Das Objekterkennungssystem

Das Wahrnehmungssystem vermittelt elementare Empfindungen aus verschiedenen Sinnes-
modalitaten und verbindet diese zu wiedererkennbaren Objekten (Objektwahrnehmung). Die-
ses "Objekterkennungssystem separiert im Unterschied zu der perzeptiven Komponente des
intuitiven Verhaltenssteuerungssystems Objektreprasentationen in den einzelnen Sinnesmoda-
litdten und abstrahiert sie von den spezifischen Kontexten, in denen Objekte angetroffen wer-
den. Diese Abstraktionsleistung dient dem Zweck, Objekte unabhéngig von dem jeweiligen
Kontext identifizieren zu kénnen" (Kuhl, 2001, S. 161). Das Objektwahrnehmungssystem
betont jene Objekte, "die von Erwartungen oder Wiinschen abweichen, die ihrerseits in den
aktiven Anteilen des Extensionsgedéchtnisses definiert sind (inkongruenzorientierte Aufmerk-
samkeit im Sinne einer "Orientierungsreaktion™ auf Unerwartetes oder Unerwiinschtes)"
(Kuhl, 2001, S. 157). Dieses System separiert also "Wiedererkennbares (und ev. dann auch
Kategorisierbares und Benennbares) aus dem Kontext, dadurch dass es den Kontrast zum
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Kontext erhoht. Es verwertet Riickmeldungen nur in Bezug auf die Ubereinstimmung mit dem
kategorial, d.h. an einer Ergebniskategorie definierten Ziel und ist mit einer Aufmerksamkeits-
form vernetzt, die Abweichungen von den Erwartungen oder Wiinschen betont™ (Kuhl, 2001,
S. 161).

2.3.4.  Das implizite Extensionsgedachtnis

Das implizite Extensionsgedachtnis schliesslich ist jenes Gedéchtnissystem, das samtliche
inneren Zustande wie Einzelempfindungen tber eigene Bedirfnisse, Gefuhle, Korperwahr-
nehmungen, Praferenzen und Werte in einem umfassenden ("hochinferenten™) Sinne reprasen-
tiert. Das Extensionsgedachtnis "integriert ausgedehnte Konfigurationen von Einzelobjekten
und selbstrelevanten autobiographischen Episoden zu ganzheitlichen "Erlebnislandschaften”,
einschliesslich der in diesen Episoden erlebten Emotionen und Kdrperempfindungen™ (Kuhl,
2001, S. 162).

Es handelt sich dabei um ein weit verzweigtes assoziatives System selbstrelevanter Reprasen-
tationen, das nicht durch analytische, symbolisch kodierte, sondern durch implizite (subsym-
bolische), sehr ausgedehnte assoziative Netzwerke unterstiitzt wird, die auch entfernte Bedeu-
tungen oder Handlungsmoglichkeiten vermitteln. "Mit dem System, das eigene Interessen,
Werte, Bedurfnisse u.d. reprasentiert, kann keine bewusstseinspflichtige, symbolisch-
analytische Reprasentationsform gemeint sein, da ein solches Format gar nicht das Geforderte
leisten konnte"(Kuhl, 2001, S. 151). Nur durch die parallele, ganzheitliche Verarbeitungsform
ist die gleichzeitige Bericksichtigung moglichst vieler Bedurfnisse, Geflihle und einer Viel-
zahl von Randbedingungen mdglich, ohne dass jede Bedingung einzeln gepriift werden muss-
te. Damit ist die simultane Abrufbarkeit einer Vielzahl relevanter Selbstaspekte in kirzester
Zeit moglich. Kuhl begrindet die Wahl des Begriffes "Extensionsgedachtnis” u.a. damit, dass
der Zugriff auf dieses Geddachtnis erst moglich wird, wenn das System "aus der Spannung™ (ex
tensione) geht.

Das Extensionsgedachtnis "ist mit einer breiten Aufmerksamkeitsform vernetzt, die aus dem
Hintergrund des Bewusstseins die innere und dussere Umgebung uberwacht und Wahrneh-
mungen verstérkt, die zu den momentan relevanten, implizit reprasentierten Netzwerken von
Zielen, erwilinschten Ergebnissen, Erwartungen, Wiinschen und anderen Selbststrukturen pas-
sen" (Kuhl, 2001, S. 162). D.h. es werden diejenigen Interpretationen der Erlebniswelt ver-
starkt, die zu aktuellen Reprasentationen wie Zielen oder dem aktiven Netzwerk handlungsre-
levanter Ausldsungsbedingungen passen und somit kongruent sind. "Die mit dem Extensions-
gedachtnis verbundene kongruenzsensitive Aufmerksamkeitsform verstarkt Erfahrungen, die
mit den eigenen Bedurfnissen, Wiinschen und Erwartungen tbereinstimmen” (Kuhl, 2001, S.
171). Ubereinstimmung heisst nichts anderes als die Auslosung positiven Affekts. "Zu den
charakteristischen Merkmalen des Extensionsgeddchtnisses gehdort ja seine Vernetzung nicht
nur mit entfernten kognitiven Assoziationen, sondern auch seine Vernetzung mit zahlreichen
Affekten. Jede Objektreprésentation aus der Innen- und Aussenwelt, auf die irgendwann posi-
tiver oder negativer Affekt konditioniert worden ist, bringt diese affektive Komponente mit
ins Extensionsgedachtnis ein, wenn sie in diese Struktur integriert wird" (Kuhl, 2001, S. 170).
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Damit sind dem Extensionsgedachtnis auch Prozesse zuzuordnen, die der emotionalen Stit-
zung und Stabilisierung aktueller Selbstreprésentationen (z.B. Selbstmotivierung, Selbstberu-
higung, Selbstaktivierung) dienen. "Solche Prozesse kdnnen erkléart werden durch modulatori-
sche Wirkungen, die von aktivierten Selbstreprasentationen (top-down) auf diejenigen sub-
kognitiven Systeme ausgelibt werden, die die aktuelle Stimmung, die Motivation und die all-
gemeine Erregung oder Aktivierung steuern (Barkley, 1997; Kuhl, 1983b; Luria, 1973/1992)"
(Kuhl, 2001, S. 159).

Die folgende Tabelle zeigt die vier Gedéchtnissysteme mit ihren Funktionsprofilen in einem
Uberblick. Es wird deutlich, dass das Konzept von Kuhl in seiner Grundstruktur mit der Jung-
schen Theorie der vier Wahrnehmungssysteme tbereinstimmt.

Tabelle 1: Funktionsprofile der vier personlichkeitsrelevanten Makrosysteme
(nach Kuhl, 2001, S. 162).

Aggregationsniveau
(neuroanatomischer

Analytisch
(linkshemisphérisch)

Holistisch
(rechtshemispharisch)

Schwerpunkt)
Elementar Objekterkennung / Empfinden Intuitive Verhaltenssteuerung
(parietal) (OES) (1vS)
- Figur-Grund-Differenzierung (Kont- - intuitive Programme, z.B. fiir die so-
rastbildung, Separieren) ziale Interaktion (Verschmelzen)
- dekontextualisiert - kontextualisiert
- Separierung verschiedener Sinne - multimodale Verschmelzung (konnek-
tionistische Basis)
- vergangenheitszentriert ("Wiederer- - gegenwarts- und zukunftorientiert
kennen™) (online-Steuerung und Antizipation)
- kategorial - prototypisch
- bewusst - nicht bewusst
- unstimmigkeitsbetonte Aufmerksam- |-  rdumliche Aufmerksamkeit
keit
- reduzierte Rickmeldungsverwertung |-  unmittelbare Riickmeldungsverwer-
tung
Komplex Denken / Intentionsgedéachtnis Fuhlen / Extensionsgedéchtnis

(prafrontal)

(1G)

sequentiell-analytisch

langsame Anwendung

schnelles Lernen

explizites Wissen: Pléne, allgemeine
Absichten, etc.
Entweder-Oder-Charakteristik
Reduktionismus
Emotionsentkopplung: Ich-Bezug

Vulnerabilitat (bei unvollstandiger
Information)

bewusst

zielfokussierte Aufmerksamkeit

intensive kognitiv-analytische Riick-
meldungsverwertung

(EG

)

parallel-holistisch

schnelle Anwendung

langsames Lernen

implizites Konfigurationswissen: Er-
wartungen, allgemeine Ziele, etc.
Integration von Gegensatzen
Unterschiedssensitivitét
Emotionswahrnehmung und Emotions-
regulation: Selbstbezug

Robustheit (bei unvolistandiger Infor-
mation)

nicht bewusst

kongruenzbetonte, verteilte Aufmerk-
samkeit (Vigilanz)

extensive kognitive-emotionale Riick-
meldungsverwertung
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2.4, Das Phadnomen Bewusstsein

Eine wichtige Rolle fir den Gegenstand dieser Arbeit spielt das Phanomen Bewusstsein und
der Einfluss unbewusster Prozesse auf das psychische Geschehen. Unbewusste Prozesse sind
noch nicht allzu lang Thema der wissenschaftlichen Psychologie. Diese richtete ihren Fokus
wahrend langer Zeit auf das bewusste Erleben und vernachlassigte damit psychisch relevante
Vorgange, die sich nicht im Erleben widerspiegeln. Mit solchen Prozessen befasst sich nach
Grawe (1998) seit nun etwa dreissig Jahren ein grosser Teil der sogenannten kognitiven Psy-
chologie. "Wahrnehmungs-, Gedachtnis- und Emotionspsychologie sind hauptsachlich darauf
ausgerichtet, diejenigen Prozesse zu untersuchen, die unseren Wahrnehmungen, Erinnerungen
und Geflhlen zugrundeliegen. Diese Prozesse (...) sind zum grdsseren Teil nicht in unserem
bewussten Erleben reprasentiert, sondern sind seine Voraussetzung (Miller, 1962; Neisser,
1974; Mandler, 1975; Nisbett & Wilson, 1977). Sie sind prinzipiell unbewusst. Dass solche
unbewussten Prozesse existieren und dass sie unser bewusstes Erleben und Verhalten mass-
geblich beeinflussen, kann heute als unstrittig angesehen werden (Shevrin & Dickman, 1980;
Marcel, 1983a, 1983b; Perrig, Wippich & Perrig-Chiello, 1993)" (Grawe, 1998, S. 176).

Fur die psychodynamischen Therapierichtungen ist das Konzept des Unbewussten langst ein
zentraler Bestandteil ihrer Theorie. Unbewussten Prozessen wird eine sehr wichtige Rolle
zuerkannt. In Abgrenzung zu psychodynamischen Sichtweisen sieht Grawe (1998) das Unbe-
wusste aber nicht als eine psychische Instanz, die dem Bewusstsein als Instanz gegenuberge-
stellt werden konnte. "Es gibt tGberhaupt keine Instanzen, sondern nur funktionale Charakteris-
tiken mit bestimmten neuronalen Grundlagen” (Grawe, 1998, S. 335). Das Bewusstsein ist fur
ihn etwas von neuronalen Prozessen aktiv Hergestelltes, das eine spezielle Aufgabe im psy-
chischen Geschehen erfillt: Es lenkt die Aufmerksamkeit auf einige der vielen aktivierten
psychischen Prozesse, die immer gleichzeitig ablaufen. Grawe (1998) stellt sich die bewusste
Aufmerksamkeit als einen Scheinwerfer vor, der einen mehr oder weniger scharf umrissenen
Ausschnitt der simultan-parallelen Prozesse "in das Licht des Bewusstseins taucht (Jung,
1978). Der Scheinwerferkegel kann eine Art Hof haben, einen Ubergangsbereich von hell zu
dunkel bzw. von bewusst zu unbewusst. Bewusstsein ist keine Sache von alles oder nichts.
Die hell ausgeleuchteten Bereiche stellen die mit der Qualitat des wachen Bewusstseins aus-
gezeichneten Prozesse dar, die weniger hell ausgeleuchteten bis dunklen Bereiche abnehmen-
de Grade von unscharf bewussten bis zu vollig unbewussten Prozessen” (Grawe, 1998, S.
198). Aus der Aufmerksamkeit fur etwas, das bisher nicht Gegenstand der Aufmerksamkeit
war, entsteht neues Bewusstsein.

24.1. Unbewusste Prozesse steuern unser Verhalten

Zentral ist die Bedeutung der Gleichzeitigkeit vieler psychischer Prozesse. Aus ihr ergibt sich
die grosse Bedeutung nicht bewusster VVorgange, denn "es gehort zur besonderen Qualitat des
Bewusstseins, dass nur wenig darin gleichzeitig Platz hat" (Grawe, 1998, S. 335). Der be-
wusste Funktionsmodus hat eine begrenzte Kapazitét flr die Verarbeitung von Informationen,
so dass die meisten Prozesse unbewusst bleiben. Dies kann daran liegen, dass Handeln ohne
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Kapazitatsbegrenzung zu komplex und zu flexibel wiirde, um noch erfolgreich einmal gefass-
te Intentionen realisieren zu kénnen. Eine wichtige Beobachtung ist, dass Kapazitatsanforde-
rungen des Handelns an bewusste Verarbeitung in dem Masse sich vermindern, wie Tatigkei-
ten gelernt werden, so dass sie einer darauf gerichteten Aufmerksamkeit und bewusster Kont-
rolle nicht mehr bedurfen und zu automatisch ablaufenden Prozessen werden. Diese Art von
unbewussten Prozessen waren einmal bewusst, laufen inzwischen aber automatisiert ab
(Schneider & Shiffrin, 1977; Shiffrin & Schneider, 1977). Sie sind bewusstseinsfahig, verlau-
fen aber normalerweise unbewusst (Grawe, 1998, S. 176). Das Bewusstsein wird durch bereits
automatisierte Programme (Routinen) der Informationsverarbeitung und der Tatigkeitsausfih-
rung entlastet. Die zeitraubendere serielle Abfolge bewusster Verarbeitung von Informationen
wird durch die schnellere, weil parallele Form der nichtbewussten Informationsverarbeitung
ersetzt. "So bleibt Platz und Zeit fur Gberlappende bewusste Zweittéatigkeiten gleichen, ahnli-
chen oder anderen Inhalts oder Zielsetzung. Der Handelnde kann sich gleichthematischen
Erorterungen seines gegenwartigen Handelns hingeben, sei es in Form einer handlungsleiten-
den Wirkungskontrolle, einer vorauseilenden Handlungsplanung oder von antizipierten Ziel-
zustanden. Neben solchen gleichthematischen 'Zweittéatigkeiten' ermdglicht eine nicht ausge-
lastete Kapazitét der bewussten Verarbeitung auch fremdthematische Bewusstseinstatigkeiten
wie Motivationsprozesse und die wahrnehmende Beachtung des nicht handlungsrelevanten
Umfeldes, aber auch Intentionsbildungen, ja sogar Uberlegungen im Dienste einer anderen
Intention™ (Heckhausen, 1987d, S. 151).

Auch nach Roths (1995, S. 232) Auffassung verlauft die Aktivitét aller gut eingespielten neu-
ronalen Netze ohne Bewusstsein. Wenn neuronale Erregungsmuster aktiviert sind, wirken sie
sich aber auf jeden Fall auf das psychische Geschehen aus, ob bewusst oder unbewusst. Gra-
we (1998) zitiert die Ergebnisse zahlreicher Untersuchungen und kommt zum Schluss: "Man
muss aufgrund solcher Untersuchungsergebnisse annehmen, dass wir alle Uber sehr viel 'un-
bewusstes Wissen' verfligen, das sich auf unsere Wahrnehmungen, Beurteilungen, Emotionen,
Verhaltensweisen usw. auswirkt, ohne dass wir ein Bewusstsein von diesem Wissen und von
seinen Auswirkungen haben. Es kann also als gesichert angesehen werden, dass unbewusste
Verhaltensdetermination einen alltaglichen VVorgang darstellt. Nach den berichteten Ergebnis-
sen konnen also nicht nur einfache emotionale Reaktionsbereitschaften unbewusst gebahnt
und Situations-Reaktions-Verbindungen unbewusst erworben, sondern auch komplexere Re-
gelhaftigkeiten unbewusst gelernt werden. So erworbene Inhalte des impliziten Gedéchtnisses
kénnen in der Folge, ebenfalls unbewusst, Einfluss auf Wahrnehmungen, Gefiihle und Verhal-
ten nehmen” (Grawe, 1998, S. 251). Wenn von Verhaltensmustern gesprochen wird, die im-
mer wieder ablaufen und die als unkontrollierbar empfunden werden, handelt es sich um eben
diese automatisierten Prozesse, die unbewusst das Verhalten steuern. In der Urzeit sicherten
solche automatisch ablaufenden Verhaltensprogramme unser Uberleben, wenn in Gefahrensi-
tuationen schnell und einfach reagiert werden musste. Heute stehen sie uns aber auch oft im
Wege.

Kuhl (2001) hat die Erkenntnisse Gber unbewusste Prozesse in sein Konzept der Gedéchtnis-
systeme intergriert. "Neuronale Netzwerkmodelle ermoéglichen die Darstellung impliziten
(subsymbolischen) Wissens, das aufgrund der parallelen Verarbeitungsform die gleichzeitige
Bertcksichtigung einer Vielzahl von Randbedingungen (z.B.: Bedirfnissen und Motiven)
ermoglicht, ohne dass jede Bedingung einzeln geprift werden misste” (Kuhl, 2001, S. 152).
Das implizite Extensionsgeddchtnis entspricht bei ihm diesem System unbewusster Verarbei-
tung.
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Insgesamt definiert Kuhl (2001) "Bewusstsein™ folgendermassen: "Mit '‘Bewusstsein' wird eine
besondere, zentral vermittelte Form der Bildung kohérenter Erlebniskomplexe bezeichnet, die
Prozesse aus zahlreichen Teilsystemen in unterschiedlichen Zusammensetzungen und Stérke-
verhaltnissen enthalten kénnen, z.B. Représentationen konkreter, dusserer oder innerer Objek-
te und Symbole (Empfindungen), ganzheitlich-globaler Représentationen (Fihlen), hochinfe-
renter, abstrakter (Denken) und konkreter Schemata und Operationen (spontanes Handeln und
Intuieren)” (Kuhl, 2001, S. 131).

2.4.2. Bewusstheit als besonderes Merkmal des Menschseins

Die wichtige Rolle des Bewusstseins fir das Menschsein betont Damasio (2000). Er setzt
Bewusstsein mit Erkenntnis gleich, das Bewusstsein ermdglicht jedem Objekt, erkannt zu
werden. "Bewusstsein vermittelt dem Individuum die Erkenntnis, dass es in seinem Inneren
Vorstellungen gibt, gleicht sie mit der Perspektive des Organismus ab, indem es sie an der
umfassenden Représentation des Organismus ausrichtet, und erméglicht dadurch die Manipu-
lation der Vorstellungen zum Vorteil des Organismus” (Damasio, 2000, S. 39). Am bedeut-
samsten ist fiir ihn der Umstand, dass Bewusstsein die entscheidende biologische Funktion ist,
die uns ermdglicht, Gefiihle der Erkenntnis zugénglich zu machen. Damit unterstiitzt das Be-
wusstsein die innere Wirkung von Emotionen, es versetzt diese in die Lage, "den Denkprozess
durch Vermittlung des Fuhlens zu durchdringen (...) und verbessert damit die Fahigkeit des
Organismus, angepasst zu reagieren, das heisst, auf seine besonderen BedUrfnisse einzugehen”
(Damasio, 2000, S. 74). Das Individuum ist so in der Lage, zu tberlegen und zu planen. Es hat
ein Mittel - ndmlich die Vernunft -, um die "allgegenwartige Tyrannei der Emotion zu kon-
trollieren. lronischerweise bleibt der Motor der Vernunft selbstverstdndlich auf die Emotion
angewiesen, woraus folgt, dass der kontrollierende Einfluss der Vernunft hdufig bescheiden
ausféllt" (Damasio, 2000, S. 77).

Der Kontakt zwischen kognitiven Prozessen und Geftihlen ist fir Kuhl (2001) eine der per-
sonlichkeitstheoretischen Kernfragen. "Menschen unterscheiden sich in dem Ausmass, indem
sie bewussten Zugang zu ihren Gefuihlen haben und sich in ihrem Handeln von ihren Geflhlen
und Bedurfnissen leiten lassen” (Kuhl, 2001, S. 69). Damasio (2000) halt fest, dass erst Be-
wusstsein dem Organismus erlaubt, ein geistbeseelter Organismus zu werden, dessen Reakti-
onen von der geistigen Sorge um das eigene Leben bestimmt sind. Es wird klar, dass in all
jenen Situationen ein Bewusstwerden unbewusster psychischer VVorgénge anzustreben ist, in
denen das eigenen Verhalten oder Handeln kontrolliert oder gar verandert werden soll oder wo
es notwendig ist, innere Zustande und psychische Vorgange zu verstehen, um automatisiert
ablaufende Muster zu durchbrechen.
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2.5. Das Konsistenzprinzip

Als Ubergeordnetes Prinzip des psychischen Geschehens gilt das Streben nach Konsistenz.
Gemeint ist damit ein ausgeglichener Zustand des psychischen Systems. Dieser entsteht dann,
wenn die realen dusseren Erfahrungen den inneren Zielen und Erwartungen entsprechen, wenn
also eine Ubereinstimmung der Wahrnehmung mit der bisherigen Erfahrung eintritt. Deshalb
ist das Verhalten auch stets "darauf ausgerichtet, Ist-Soll-Abweichungen zu verringern und zu
vermeiden™ (Grawe, 1998, S. 454). Aber auch die Vereinbarkeit der verschiedenen inneren
Strebungen untereinander ist dafiir verantwortlich, dass ein Gleichgewicht entstehen kann.
Konsistenz der psychischen Prozesse ist nach Grawe (1998) aus der Systemperspektive die
grundlegende Forderung an die psychische Aktivitéat. Sie bezieht sich auf die Ganzheitlichkeit
des psychischen Systems. So beschreibt er denn auch das Gefiihl der Konsistenz als ein "mit
sich und der Welt eins sein" oder, wie es Schwartz (1990) sinngemaéss ausdriickt: To be whole
und function as an organized unit (vgl. Schwartz, 1990, S. 407, zit. nach Grawe, 1998, S.
421). Damit das System funktionieren kann, muss ein Mindestmass an Konsistenz gewahrt
sein.

"Konflikte sind das Gegenteil von Konsistenz. Sie gefdhrden und beeintrachtigen daher das
Funktionieren des Gesamtsystems" (Grawe, 1998, S. 205). Nahert sich die psychische Aktivi-
tat zu stark dem Pol von Dissonanz, Konflikt und Dissoziation an, droht eine Systemdesorga-
nisation oder ein Systemzusammenbruch. Fihlbar ist dann eine enorme Inkonsistenzspan-
nung, die nach Grawe (1998) Néhrboden fur die Entwicklung von psychischen Stérungen sein
kann.

Eine zentrale Rolle im Zusammenhang mit dem Konsistenzprinzip spielt das Bewusstsein.
Wie im vorherigen Kapitel dargelegt wurde, ist das Bewusstsein etwas von bestimmten neu-
ronalen Prozessen aktiv Hergestelltes, das eine spezielle Aufgabe im psychischen Geschehen
erfillt. Konsistenz ist nun ein "kontinuierlich aktiv hergestelltes Merkmal unseres Bewuss-
tseins, und zwar simultane Konsistenz und Koharenz ber die Zeit" (Grawe, 1998, S. 422).
Denn, wie bereits erwéhnt, wissten wir ohne das Bewusstsein gar nicht, was wir fuhlen und
wir waren somit gar nicht imstande, Inkonsistenzspannungen wahrzunehmen und unser Han-
deln darauf auszurichten, diese zu verringern.

Damit sind nun alle theoretischen Grundlagen, die den Rahmen der weiteren Ausfiihrungen
bilden, dargestellt worden. Im Weiteren gilt es, den Gegenstand dieser Arbeit, die verschiede-
nen Aspekte der Thematik der persénlichen Ziele, in diesen Rahmen einzubetten und mitei-
nander zu verknlpfen.
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3. Personliche Ziele:
Theoretische Einbettung




3.1 Stellung und Funktion personlicher Ziele im psychischen System

Eine besonders wichtige und durchgéngige Relation, die die Verbindung zwischen verschie-
denen psychischen Prozessen kennzeichnet, ist fir Grawe (1998) diejenige, dass die psychi-
sche Aktivitat immer von Zielen bestimmt ist. Auch zahlreiche andere Autoren sehen in Zie-
len die zentrale funktionale Rolle im psychischen Geschehen, so beispielsweise Kuhl (2001),
der seine ganze Personlichkeitstheorie darauf aufbaut. Die Zielorientiertheit des psychischen
Geschehens steht ausserdem im Mittelpunkt der Kontrolltheorie von Powers (1973) und auch
Heckhausen (1987) halt fest: "Dass Intentionen handlungsleitend sind, dass sie gleichsam als
Zielvorstellungen vor dem 'geistigen Auge' stehen und dem Handeln fortlaufend die Richtung
weisen, entspricht durchaus schon alltagspsychologischem Uberzeugungswissen” (Heckhau-
sen, 1987d, S. 145).

Innerhalb der wissenschaftlichen Psychologie befasst sich die Motivationspsychologie mit
dieser Art von psychischen Prozessen. Kuhl (2001) definiert den Begriff "Motivation™ als das
gesamte Prozessgeschehen, das die Entstehung und Umsetzung zielgerichteten Verhaltens
vermittelt (Kuhl, 2001, S. 52). Der Begriff beschreibt fur ihn Merkmale von Systemverbin-
dungen. Motivation besteht demnach aus der Verschaltung psychischer Basisfunktionen mit
ausfiihrungssteuernden Systemen.

Unser Handeln ist also motiviert, d.h. Ziele bestimmen, warum wir etwas tun. Dabei handelt
es sich aber nicht um Ziele, die von aussen an das Individuum heran getragen werden, in Form
etwa von Erwartungen aus dem Umfeld, sondern um komplexe Strukturen in unserem eigenen
Gedachtnis, die unsere gesamte psychische Aktivitat leiten. Sie sind das zentrale Moment der
Selbststeuerung und bilden den Gegenstand der vorliegenden Arbeit. Im nun folgenden Teil
werden sie ins Licht der vorgestellten theoretischen Konzepte gerlickt, um anschliessend die
Relevanz personlicher Ziele flr das Einleiten von Veranderungsprozessen herauszuarbeiten.

3.1.1. Ziele auf der Ebene der neuronalen Strukturen

Ziele sind im neuronalen System, ebenso wie alle anderen Gedachtnisinhalte, in Form von
neuronalen Erregungsmustern reprasentiert. Nach der Theorie von Grawe (1998) stehen diese
Erregungsmuster zu anderen Erregungsmustern, die Wahrnehmungen, Vorstellungen, Hand-
lungsbereitschaften, emotionalen Reaktionen, erinnerten Ged&chtnisinhalten usw. entspre-
chen, in verschiedenen Arten von Beziehungen, wie denen der zeitlichen Aufeinanderfolge,
der Kausalitidt, des gegenseitigen Ausschlusses, des Zweckes (Ziel-Mittel-Relation) usw.
Auch diese verschiedenen Arten von Beziehungen mussen auf neuronaler Ebene durch Muster
von Bahnungen und Hemmungen und durch sich daraus ergebende Erregungsmuster realisiert
sein. Es missen also bestimmte neuronale Erregungsmuster "auf anderen Erregungsmustern
arbeiten”. "Wir konnen uns dies so vorstellen, dass bestimmte, durch neuronale Erregungs-
muster reprasentierte 'Inhalte’ in einen ebenfalls durch ein Erregungsmuster reprasentierten
'Prozess' eingebunden werden, der einer Relation entspricht. Ein solches 'Aufeinanderarbeiten’
liegt dem hierarchischen Regulationsprinzip zugrunde. Hierarchisch untergeordnete Erre-
gungsmuster werden in ibergeordnete eingebunden” (Grawe, 1998, S. 269).
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Wenn ein neuronales Erregungsmuster aktiviert wird, das einem wichtigen Ziel entspricht,
breitet sich dieses Erregungsmuster auf damit verbundene Gedéachtnisinhalte, auf emotionale
Reaktions-, Wahrnehmungs- und Verhaltensbereitschaften aus. Die "Ansteckungsbereitschaft"
beruht auf vorangegangenen Bahnungen (synaptischen Verbindungsgewichten). Verschiedene
Teil-Erregungsmuster werden durch die Aktiviertheit des Erregungsmusters, welches das
Ubergeordnete Ziel dieser Hierarchie repréasentiert, zu einem gemeinsamen Muster zusam-
mengebunden. Diese Hierarchien von Erregungsbereitschaften sind aus lebensgeschichtlich
erworbenen Bahnungen entstanden.

Die beschriebenen neuronalen Prozesse geben der Ubrigen neuronalen Aktivitat eine bestimm-
te Ausrichtung und energetisieren das daraus resultierende Verhalten. Grawe (1998) verwen-
det flr diese Art von Erregungsmustern den Begriff "Motivationale Schemata™, weil sie das
psychische Geschehen in Richtung auf bestimmte Ziele bewegen (lat. movere). Die motiva-
tionalen Schemata sind darauf ausgerichtet, etwas anzustreben, herzustellen, herbeizufiihren
oder sich einem erwiinschten Zustand anzunéhern. Sie sind durch eine positive Tendenz hin
zu etwas gekennzeichnet. Grawe (1998) bezeichnet sie deshalb auch als "Intentionale Schema-
ta" (lat. intendere = anstreben) oder auch als "Annaherungsschemata™ (Grawe, 1998, S. 355).
Die Verwendung des Begriffs "Schema" begriindet Grawe (1998) ausfiihrlich (S. 342ff.,
353ff.). Obwohl der Schemabegriff in der wissenschaftlichen Literatur in vielfacher Bedeu-
tung verwendet wird und deshalb im Allgemeinen recht ungenau ist, scheint er ihm ndtzlich
und passend. Er stellt sich in die Tradition derer, die unter dem Begriff "Schema" einen regu-
lierenden Prozess verstehen. Dieses Verstandnis entspricht der motivationalen, die psychi-
schen Prozesse energetisierenden und ihnen Richtung gebenden Komponente eines intentiona-
len Erregungsmusters. Grawes Vorstellung von Erregungsmustern stimmt damit weitgehend
mit Piagets (1981) Konzept des Schemas (berein.

Zu einem motivationalen Schema gehéren Wahrnehmungs- und Handlungsbereitschaften,
emotionale Reaktionsbereitschaften und motivationale Bereitschaften. Die Letztgenannten,
die Intentionen, sind jene Teile, die die anderen Elemente zu einer Funktionseinheit verbin-
den. Die neuronalen Erregungsmuster, die Intentionen reprasentieren, haben die besondere
Funktionscharakteristik, dass sie die mit ihnen verbundenen Erregungsmuster aktivieren kon-
nen. Das macht ihre bestimmende Funktion in der psychischen Aktivitat aus.

3.1.2.  Bedurfnisse als oberste Sollwerte der psychischen Aktivitat

Die Sollwerte fur die motivationalen Schemata werden nach der Theorie Grawes (1998) von
grundlegenden Bedirfnissen bestimmt, die von allen Menschen gleichermassen mit auf die
Welt gebracht werden. Diese Bedirfnisse, so die Theorie, bauen eine Spannung auf, das psy-
chische System kommt in einen Zustand der Inkonsistenz, um den Organismus dazu zu brin-
gen, aktiv zu werden und das Bedrfnis zu befriedigen. Eine Basisannahme besteht darin, dass
die Evolution flr unterschiedliche Bedingungen verschiedene Strategien zur Bedurfnisbefrie-
digung hervorgebracht hat. Diese sind als Erregungsbereitschaften im Gehirn bereits angelegt.
Wenn nun durch Aktivierung eines Erregungsmusters ein Abbau einer Bedurfnisspannung
gelingt, wird dieses Muster dadurch gebahnt, oder mit anderen Worten: Wenn das Zusammen-
spiel gewisser neuronaler Erregungsbereitschaften zu einer Bedurfnisbefriedigung und damit
zu einer Inkonsistenzreduktion fihrt, werden diese Erregungsbereitschaften immer starker zu
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einer neuronalen Gruppe zusammengebunden. Fur die so entstandenen neuronalen Netzwerke
verwendet Grawe (1998) den Begriff "Motivationale Schemata”. Die im Geddachtnis in Form
von Erregungsbereitschaften gespeicherten Muster 16sen sich spéter von ihren Entstehungsbe-
dingungen. Sie werden zu funktional eigenstandigen Determinanten des psychischen Gesche-
hens (Grawe, 1998, S. 518). Motivationale Schemata kénnen somit als die Mittel angesehen
werden, die das Individuum fur die Bedurfnisbefriedigung entwickelt hat. lhre Funktion im
System ist es, Bedrfnis- und Inkonsistenzspannungen abzubauen, wodurch sie gleichzeitig
gebahnt werden. Bedurfnisse bilden die Zielkomponenten der motivationalen Schemata.

Ohne Erfahrungen haben Bedirfnisse aber keine Ziele. Ziele sind nach Lazarus (1991) immer
umgebungsbezogen (inklusive Koérper). Sie sind die erwinschten Individuums/Umgebungs-
Bezlige, deren Erreichen oder Annaherung von positiven und deren Ausbleiben oder Behinde-
rung von negativen Emotionen begleitet ist (auf die Emotionstheorie von Lazarus, 1991, wird
in einem spateren Kapitel néher eingegangen). Bedirfnisse nehmen also nicht in abstrakter
Form auf das psychische Geschehen Einfluss, sondern tber motivationale Schemata, deren
Zielkomponenten von allem Anfang an durch bestimmte Bezige zur Umgebung definiert
sind, die lebensgeschichtlich erfahren wurden. "Die schematisierten Zielkomponenten motiva-
tionaler Schemata sind Invarianten aus konkreten Erfahrungen. Wenn ein Mensch das Ziel
entwickelt, sich vor Abwertungen und Enttduschungen zu schiitzen, heisst das nicht, dass er
kein Bedurfnis nach Selbstwerterhdhung hat. Er hat nur keine umgebungsbezogenen Ziele zur
Realisierung seines Bedurfnisses entwickelt” (Grawe, 1998, S. 414). Die motivationalen
Schemata sind damit zuerst einmal ein Produkt aus den Bedrfnissen und der Beschaffenheit
der Lebensumgebung, in die das Kind hineingeboren wurde. Sie sind sozusagen kondensierte
Erfahrungen, was das Individuum tun und vermeiden muss, um seinen Grundbedurfnissen
gerecht zu werden.

Grawe (1998) ist der Ansicht, dass der Lebenslauf eines Menschen am starksten von seinen
motivationalen Schemata bestimmt wird. "In jedem Augenblick eines menschlichen Lebens
bestimmen die motivationalen Schemata massgeblich, was der betreffende Mensch tut, denkt
und fuhlt" (Grawe, 1998, S. 341). Er geht davon aus, dass das Verhalten eines Individuums
primér darauf ausgerichtet ist, mit aktivierten Zielen kongruente Wahrnehmungen zu erzeugen
(Grawe, 1998, S. 357). Dies entspricht der Sichtweise, dass wir Umgebungsinformationen im
Sinne unserer bestehenden Wahrnehmungsbereitschaften wahrnehmen, dass also die "Wirk-
lichkeit" zu einem wesentlichen Teil eine von uns selbst im Sinne unserer neuronalen Bereit-
schaften hergestellte Wirklichkeit ist. Die Umgebung wird selektiv wahrgenommen. "Unser
Erleben, unsere subjektive Wirklichkeit ist eine zielgeleitete Interpretation der 'objektiven’,
d.h. von uns unabhéngigen Realitat" (Grawe, 1998, S. 330). Wenn also ein motivationales
Schema aktiviert ist, wird die psychische Aktivitat darauf ausgerichtet, Wahrnehmungen im
Sinne der Zielkomponente des Schemas herbeizufiihren. Die Zielkomponenten der Schemata
entsprechen, wie oben erwéhnt, erwiinschten Bezligen des Individuums zu seiner Umgebung.
Das Individuum setzt sich im Sinne seiner gebahnten Handlungsbereitschaften zur Realisie-
rung des gewiinschten zwischenmenschlichen Bezugs zu anderen in Beziehung. "Das Eintre-
ten zielkongruenter Wahrnehmungen bahnt gleichzeitig die entsprechende Erregungsbereit-
schaft und bedeutet eine Bedirfnisbefriedigung” (Grawe, 1998, S. 610). Je Ofter die das
Schema représentierenden neuronalen Verbindungen zum Abbau einer Bedirfnisspannung
geflihrt haben, desto mehr wurden sie gebahnt und desto leichter ist das Schema aktivierbar,
d.h. desto wahrscheinlicher wird es die psychische Aktivitat auch in Zukunft bestimmen.
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Im Zuge zunehmender Erfahrungen entstehen immer mehr Fahigkeiten zur Realisierung der
Ziele. Je differenzierter die Struktur eines Schemas wird, um so mehr Mdglichkeiten hat das
Individuum, das hinter dem motivationalen Schema stehende Bedirfnis zu befriedigen. "Men-
schen mit reich ausgestalteten motivationalen Schemata sollten deshalb mehr Mdglichkeiten
haben, ihre Bedirfnisse zu befriedigen. Sie sollten 6fter positive Emotionen erleben und sich
insgesamt wohler und gltcklicher fiihlen. Reich ausgestaltete motivationale Schemata waren
daher die Grundlage einer guten seelischen Gesundheit" (Grawe, 1998, S. 355). Fir Grawe
steht der Grad der Differenziertheit der Schemata auch in engem Zusammenhang mit der Rei-
fe einer Person.

Grawe geht davon aus, dass unser Verhalten primér von einigen grundlegenden Bedurfnissen
bestimmt wird, mit denen wir zur Welt kommen und die fest im psychischen System und da-
mit in unserem Gedé&chtnis gespeichert sind. Er bezieht sich dabei auf Epstein (1993), der ne-
ben den ganzen korperlichen Bedurfnissen auf der psychologischen Ebene vier Grundbedurf-
nisse annimmt (Grawe, 1998, S. 384ff.):

e Orientierung und Kontrolle

Der Mensch mdéchte verstehen und seine Realitétskonzeption aufrechterhalten. Dies setzt Sta-
bilitdt und Kohérenz oder Konsistenz des Systems voraus. Es geht weniger um die aktuelle
Situation, sondern darum, sich vorbereitend einen moglichst grossen Handlungsspielraum zu
erhalten, um Reserven zur Erreichung wichtiger Ziele. Es handelt sich um das Bedrfnis, et-
was zu konnen, was zur Herbeifiihrung und Aufrechterhaltung der eigenen Ziele wichtig ist.
Selbstwirksamkeitserfahrungen in der Kindheit sind sehr wichtig (Grawe, 1998, S. 385f).

e Lustgewinn und Unlustvermeidung

Lust und Unlust sind von Anfang an und bleiben lebenslang das wichtigste Feedback zur
Ausbildung umweltangepassten Verhaltens (Grawe, S. 393).

e Bindungsbedirfnis

Die auf dieses Bedurfnis bezogenen motivationalen Schemata kdnnen als Beziehungsschema-
ta spezifiziert werden. Zu einem unsicheren Bindungsmuster filhren mangelnde Verfugbarkeit
der primaren Bezugsperson einerseits und geringe "mitterliche Feinfuhligkeit" andererseits.
Ein sicheres Bindungsmuster bedeutet gut ausgebildete intentionale Schemata zum Herstellen
und Zulassen von Né&he und eine geringe Angst vor dem Verlassenwerden, also das Fehlen
entsprechender Vermeidungs- und Konfliktschemata (Grawe, S. 395).

e Bedurfnis nach Selbstwerterhohung
Fir viele Autoren ist dies das zentralste menschliche Bedirfnis. Aufgrund verletzender Erfah-

rungen kénnen um dieses Grundbedirfnis herum Uberwiegend Vermeidungsschemata statt
intentionaler Schemata entwickelt werden (Grawe, S. 411).
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Natdrlich besteht in der wissenschaftlichen Literatur eine lange und ausfihrliche Diskussion
dartiber, welche Bedirfnisse als Grundbedurfnisse angesehen werden kénnen. Kuhl (2001)
beispielsweise nennt "drei soziale Grundmotive des menschlichen Handelns: sozialer An-
schluss und Nahe, Autonomie und Macht sowie Problemlésen und Leistung™ (Kuhl, 2001, S.
69). Die meisten Konzepte sind sich &hnlich, Unterschiede bestehen in der Ansicht, welches
das wichtigste Grundbedrfnis sei. Das Aufgreifen dieser Diskussion wiirde den Rahmen die-
ser Arbeit sprengen, weshalb auch auf die Darstellung weiterer Konzepte verzichtet wird. Ei-
ner der Griinde, warum sich Grawe auf Epstein bezieht, ist der, dass Epstein alle vier genann-
ten Grundbeddrfnisse als gleich wichtig ansieht.

Es wird hier also davon ausgegangen, dass die genannten vier Grundbedurfnisse wesentlich
unser Verhalten steuern. Epstein und Morling (1995) sind der Auffassung, dass das Verhalten
grundsatzlich als ein Kompromiss zwischen der Befriedigung verschiedener Bedirfnisse an-
zusehen ist. Sie glauben, dass das implizite Funktionssystem zundchst einmal spontan zu
selbstwerterh6henden Reaktionen neigt und das rationale System dann einen Kompromiss
zwischen dem Bediirfnis nach Selbstwerterhohung und dem Konsistenzprinzip (Ubereinstim-
mung der Wahrnehmung mit der bisherigen Erfahrung) herstellt (Grawe, 1998, S. 416). Ge-
lingt dies, erfolgt auf der Systemebene eine Entspannung.

Das psychische Geschehen ist also in dem Ausmass konsistent, in dem die realen Erfahrungen
mit den intentionalen Schemata kongruent und die motivationalen Schemata miteinander kon-
kordant sind (Grawe, 1998, S. 571). Eine Inkongruenz der realen Erfahrung mit den intentio-
nalen Schemata bedeutet, dass wichtige Grundbedurfnisse nicht erfillt werden kdnnen.

Die Verletzung von Grundbedurfnissen sieht Grawe als Ursache von psychischen Stérungen
(Grawe, 1998, S. 533). Auch Konflikte zwischen unterschiedlichen Intentionen innerhalb des
psychischen Systems konnen weitreichende negative Auswirkungen auf das psychische Ge-
schehen haben. "Seelisch sehr gesunde, gliuckliche Menschen unterscheiden sich von anderen
nicht nur dadurch, dass sie in ihren Grundbedurfnissen wenig verletzt wurden und deshalb gut
entwickelte intentionale Schemata um ihre Grundbedirfnisse herum entwickelt haben, sie
zeichnen sich auch dadurch aus, dass sie ihre Bedirfnisse in Ubereinstimmung miteinander,
also in konsistenter Weise befriedigen kénnen" (Grawe, 1998, S. 421). Ist dies nicht der Fall,
ist die psychische Aktivitat wahrscheinlich von Konflikt- und Vermeidungsschemata gepragt.
Diese speziellen Arten von Schemata werden hier aber nicht mehr weiter erlautert. Anzumer-
ken ist vielleicht noch, dass die Befriedigung der Grundbedurfnisse fur Grawe (1998) vor al-
lem von der Qualitat der zwischenmenschlichen Beziehungen abhéngt. Die Beziehungsmuster
sind fir ihn die wichtigste Ressource fiir die Befriedigung der Bedrfnisse eines Individuums
(Grawe, 1998, S. 619).

Auf der folgenden Seite sind die verschiedenen Ebenen des psychischen Geschehens in der
Abbildung des Funktionsmodells von Grawe (1998) im Zusammenhang dargestellt.
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3.1.3. Emotionen als Schlissel zum Verstandnis der Innenwelt

Wie Grawe geht auch Kuhl (2001) davon aus, dass Bedirfnisse und daraus entstehende Ziele
die psychische Aktivitat steuern. Eine wesentliche Rolle spielen dabei Affekte und Emotio-
nen. "Das Zusammenspiel der psychischen Systeme, das die Personlichkeit eines Menschen
ausmacht, wird uber Affekte gesteuert, die ihrerseits von dem Befriedigungszustand von Be-
durfnissen und der Anndherung an bzw. dem Verfehlen von Zielen bestimmt wird" (Kuhl,
2001, S. 190). Auf dieser Basis formuliert Kuhl (2001) seine Motivationshypothese: "Wenn
die Diskrepanz zwischen einem bedurfnisrelevanten Sollwert und dem entsprechenden Istwert
zunimmt, erhoht sich der negative Affekt, wéhrend bei Verringerung dieser Diskrepanz posi-
tiver Affekt erhoht wird. Wird bei einer positiven Ausgangslage (d.h. bei starkem positiven
Affekt), wie er z.B. nach der vorhandenen oder antizipierten Befriedigung eines Bedurfnisses
auftritt, die Ist-Sollwert-Diskrepanz erhoht (z.B. bei pl6tzlicher Frustration), so sinkt zundchst
der positive Affekt ab, ohne dass in jedem Falle bereits negativer Affekt auftreten muss. Disk-
repanzen, die bezuglich der Anndherung an bzw. Entfernung von Zielen auftauchen, kénnen
analoge affektive Konsequenzen haben" (Kuhl, 2001, S. 190). Emotionen haben als steter
Begleiter des psychischen Geschehens also eine wichtige Funktion als Korrelat von Inkong-
ruenzsignalen beim Verfolgen von Intentionen. Sie entstehen aus dem Vergleich der Umge-
bungsbedingungen mit den Zielen des Individuums.

Diesen Zusammenhang von Zielen und Emotionen beschreibt Lazarus (1991) ausfiihrlich in
seiner Emotionstheorie. Wie bereits erwahnt, sind Ziele nach Lazarus (1991) als erwiinschte
Bezlige des Individuums zu seiner Umgebung definiert. Es findet nach seiner Theorie fort-
wahrend eine Bewertung der momentanen Individuums-Umgebungs-Bezilige im Hinblick auf
die Ziele statt, aus denen sich die Emotionen ergeben, welche die psychische Aktivitat immer
begleiten. Lazarus (1991) sieht die psychische Aktivitat, auch die Emotionen, grundsatzlich
als umgebungsbezogen. Er vertritt die Meinung, dass jede Emotion einem transaktionalen
Bezug des Individuums zu seiner Umgebung entspricht. Die positive oder negative Erlebnis-
qualitat der Emotion ergibt sich daraus, ob der Individuums-Umgebungs-Bezug eine Erfiillung
oder eine Nichterfiillung eines Wunsches oder Zieles bedeutet. Daraus folgert Grawe (1998),
dass es moglich sei, von den Emotionen einer Person auf ihre Ziele zu schliessen. Er glaubt,
dass eine starke emotionale Reaktion darauf hindeutet, dass gerade ein wichtiges Ziel beruhrt
worden ist (Grawe, 1998, S. 290).

Lazarus (1991) bezeichnet seine Theorie als "kognitiv-motivational-relationale Theorie der
Emotionen”. Der kognitive Aspekt betrifft die Bewertung der Transaktion des Individuums
mit seiner Umgebung. Lazarus unterscheidet eine primére und eine sekundare Bewertung. Die
primdre Bewertung bezieht sich auf den motivationalen Aspekt der Emotionsentstehung, die
sekundare Bewertung vor allem auf den Bewaltigungsaspekt und auf den Kontext der Tran-
saktion. Fir den Gegenstand dieser Arbeit ist vor allem die primére Bewertung interessant.
Sie setzt sich aus drei Komponenten zusammen:

a) Zielrelevanz: Relevanz der Transaktion fir eines der Ziele des Individuums. Situationen,
die fir keines der Ziele des Individuums relevant sind, 16sen keine Emotionen aus.

b) Zielkongruenz bzw. —inkongruenz: Transaktionen, die als eine Anndherung oder Erfiillung
personlich relevanter Ziele empfunden werden, I6sen positive Emotionen aus. Transaktio-
nen, welche wichtigen Zielen entgegenlaufen oder sie vereiteln, flihren zu negativen Emo-
tionen. Welches Gefuihl genau der Betreffende erlebt, hangt von weiteren Bewertungen ab.
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c) Art der Ich-Beteiligung: Diese Bewertung hangt von der Ich-ldentitat oder dem Selbst ab,
welche das Individuum bis zu diesem Zeitpunkt entwickelt hat: Was ist ihm wichtig, was
sind seine wichtigsten Werte? Diese Bewertungskomponente bezieht sich also darauf,
welche personlichen Werte des Individuums betroffen sind und ist wichtig flr die Qualitét
der Emotion, die der Betreffende erlebt (Grawe, 1998, S. 292).

Die Individuums-Umgebungs-Interaktion wird demnach fortlaufend im Hinblick auf Abwei-
chungen der Wahrnehmungen von den Zielen des Individuums berwacht. Ist die Transaktion
kongruent mit den Zielen, treten positive Emotionen auf, ist sie inkongruent, werden negative
Emotionen ausgeldst. Sobald eine Inkongruenz festgestellt wird, richtet sich die psychische
Aktivitat auf ihre Beseitigung aus. Ausserdem werden weitere Bewertungsprozesse ausgelost,
die ihrerseits wieder von Zielen des Individuums bestimmt werden. Diese die anderen Bewer-
tungskomponenten bestimmenden Ziele sind nicht mit dem Ziel identisch, im Hinblick auf
das eine Inkongruenzbewertung erfolgte. Die Emotionsentstehung ist also von mehreren Zie-
len gleichzeitig bestimmt: Das eine flhrt zur Inkongruenzbewertung, die anderen wirken sich
auf die Ubrigen Bewertungskomponenten aus. Alle aktivierten Ziele gemeinsam bestimmen
erst, welche Emotion die betreffende Person tatsachlich erlebt (Grawe, 1998, S. 297).

3.1.4.  Selbstkongruenz und ihr kérperlicher Ausdruck

Unter Punkt c) von Lazarus' Emotionstheorie taucht der Begriff des "Selbst” auf. Uber die
Verwendung dieses Begriffes allein liesse sich eine langere Abhandlung schreiben, wird er in
der Fachliteratur doch fur verschiedenste Konzepte verwendet und auch ausfuhrlich diskutiert.
In dieser Arbeit bezeichnet der Begriff des Selbst die personliche Theorie der Realitét, die das
Individuum zur Erfullung seiner menschlichen Grundbediirfnisse entwickelt hat (nach Grawe,
1998, S. 381). Diese Theorie ist aus emotional bedeutsamen Lebenserfahrungen entstanden
und in Form von neuronalen Erregungsbereitschaften im Gedachtnis représentiert, unter ande-
rem auch in Form der motivationalen Schemata. Das psychische Geschehen wird, wie bereits
dargelegt, standig im Hinblick darauf bewertet, wie sehr es mit den motivationalen Schemata
ubereinstimmt, woraus die Emotionen entstehen. Alle Wahrnehmungen, die mit eigenen wich-
tigen Inhalten des Gedé&chtnisses tibereinstimmen, die also mit den motivationalen Schemata
kongruent sind, 16sen positive Emotionen aus. Damit, so die Schlussfolgerung von Grawe,
konnen positive Emotionen den Schlussel zu wichtigen inneren Werten und Zielen darstellen.
Sie geben Hinweise darauf, welche ausserlich wahrgenommenen Gegebenheiten den Erre-
gungsbereitschaften eines Individuums entsprechen, also selbstkongruent sind, auch wenn
diese Inhalte dem Individuum nicht bewusst sind.

Dieser Zusammenhang ist vor allem dann wichtig, wenn es gilt, Ziele zu formulieren, die
wichtigen Werten der betreffenden Person entsprechen oder zu diesen zumindest nicht im
Widerspruch stehen. "Empirische Befunde bestétigen, dass die Umsetzung von Zielen, die mit
tief verwurzelten eigenen Werten verbunden sind, von leichter aufzubringenden Anstrengun-
gen unterstitzt wird und auch hdufiger zum Erfolg fuhrt als die Umsetzung von Zielen mit
geringer Selbstkongruenz (Sheldon & Kasser, 1995, 1998)" (Kuhl, 2001, S. 159). Entsprechen
personliche Ziele nicht eigenen Werten und Interessen, beispielsweise dann, wenn sich Perso-
nen starker an sozialen Erwartungshaltungen orientieren als an eigenen Bedurfnissen, entste-
hen Inkongruenzsignale. Werden diese langerfristig ignoriert oder verdrangt, kann es nach
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Kuhl (2001) sogar zu Personlichkeitsstorungen kommen. "Selbstdisziplin bei der Zielumset-
zung steht dann auch langfristig nicht mehr im Dienste des 'Selbst’, sondern wird zum Wider-
sacher des Selbst: Ziele werden verfolgt, indem 'stérende’ Selbstinteressen auf Dauer unterd-
rickt werden" (Kuhl, 2001, S. 180).

Emotionen geben also wichtige Hinweise auf Selbstkongruenz, wenn entscheidende Inhalte
des Gedachtnisses nicht direkt dem Bewusstsein zuganglich sind. Doch wie kénnen die Emo-
tionen richtig erkannt werden? Als sehr hilfreich erweist sich hier Damasios (1995) Konzept
der somatischen Marker, das davon ausgeht, dass jede Emotion von einer Korperreaktion be-
gleitet wird (siehe Kapitel 2.3.2.). Achtet man bei sich selber auf diese begleitenden Korper-
empfindungen, ist es oft leichter, die positive oder negative Qualitat einer Emotion zu spiren
und entsprechend Riickschlusse auf die unbewussten Inhalte des psychischen Systems zu er-
halten. Das Auftauchen von positiven somatischen Markern ist deshalb fiir Storch & Krause
(2002) ein direkter Wegweiser zu den Themen, Inhalten, Absichten und Plénen, die vom
Selbstsystem einer Person unterstiitzt werden. "Somatische Marker konnen in diesem Zusam-
menhang (...) als diagnostisches Leitsystem fir Selbstkongruenz eingesetzt werden™ (Storch &
Krause, 2002, S. 48).

Hilfreich ist auch, dass die somatischen Reaktionen meistens von aussen beobachtbar sind.
Grawe geht davon aus, dass jede Emotion automatisch eine Aktionstendenz in den Gesichts-
muskeln auslost, die als mimischer Ausdruck sichtbar wird (Grawe, 1998, S. 300). Wenn eine
Emotion erlebt wird, kommt, zumindest fir sehr kurze Zeit, die damit verbundene automa-
tisch ausgeloste Aktionstendenz in der Mimik zum Ausdruck, selbst wenn sowohl das will-
klrlich wie auch das automatisch gesteuerte Verhalten im Dienste bestimmter anderer Ziele
zum gleichen Zeitpunkt etwas anderes ausdriicken soll. "Es gelingt uns zwar meist schnell,
den unwillkarlichen emotionalen Ausdruck wieder unter die willentliche Kontrolle unserer
Ziele zu bekommen, aber die emotionale Reaktion ist von unserem jeweiligen Interaktions-
partner mit grosser Wahrscheinlichkeit unterschwellig, d.h. im Sinne der (...) impliziten, un-
bewussten Wahrnehmung bereits registriert worden und beeinflusst sein weiteres Verhalten™
(Grawe, 1998, S. 302).

Nach Merten (1996) verfligen wir Uber eine angeborene Fahigkeit, die mimischen Aus-
drucksmuster insbesondere der priméren Emotionen blitzschnell zu erkennen und darauf
ebenso blitzschnell und automatisch zu reagieren. Sowohl die Wahrnehmung als auch unsere
Reaktion darauf kann vollig ausserhalb des Bewusstseins verlaufen. Wenn aber bewusst auf
solche Zeichen geachtet wird, kann eine Person von ihrem Gegenuber gezielt dabei unterstitzt
werden, Selbstkongruenzsignale zu erkennen und wahrzunehmen.
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3.2. Ziele im Handlungsablauf; Der Rubikonprozess

Eine Grundannahme dieser Arbeit besteht darin, dass unser Handeln von Zielen gesteuert
wird, die in Form von motivationalen Schemata im Gehirn représentiert sind. Auch wird da-
von ausgegangen, dass den Zielen Bedirfnisse zugrunde liegen. Da uns diese psychischen
Inhalte aber meistens nicht bewusst sind, kann das Handeln nicht immer einfach willkrlich
kontrolliert und gesteuert werden. Dies merken wir jeweils dann, wenn wir meinen, etwas
wirklich zu wollen, wir es dann aber trotzdem nicht tun. Das Handeln folgt dem Willen offen-
bar nicht immer unbedingt. Vom "etwas wollen” zum "es tun", also von der Absicht bis zum
Handeln ist es ein langer Weg. Wie dieser aussieht, hat Heckhausen in seinem handlungspsy-
chologischen Phasenabfolgemodell dargestellt, im sogenannten "Rubikonmodell der Hand-
lungsphasen”. Das Modell beschreibt den Prozess, den Wunsche durchlaufen missen, um
effektiv in relevante Handlung umgesetzt werden zu kénnen (Gollwitzer, 1991). Es beginnt
bei der Entstehung einer Motivationstendenz aus Winschen und endet bei der Handlung. Da
in dieser Arbeit davon ausgegangen wird, dass Wiinsche aus Beduirfnissen entstehen, wird hier
die leicht verénderte Darstellung von Storch & Krause (2002) ibernommen, die den Rubikon-
Prozess um die Dimension "Bedirfnis™ erweitert haben.

Der Rubikon-Prozess

Bedirfnis Motiv Intention Praaktionale Handlung
Vorbereitung

Rubikon

Im Zentrum der Rubikontheorie steht der Prozess des Bildens einer Zielintention aus Win-
schen und Bedirfnissen. Wenn dieser glickt, so die Theorie, wird das Ziel auch in Handlung
umgesetzt. Im Wesentlichen unterscheidet das Modell zwischen zwei Phasen, einem Zustand
der Motivation (Wahl von Zielen) und einem Zustand der Volition (Verwirklichung von Zie-
len). Zwischen den beiden Phasen liegt "der Rubikon", eine Grenze, die "lberschritten™ wer-
den muss, wenn ein Wunsch von der Phase der Motivation in die n&chste Phase, die Volition,
eintreten soll, was bedeutet, dass er dann auch in Handlung umgesetzt wird. Der Name "Rubi-
kon™ benennt einen Fluss in Italien, den Cé&sar beim Entschluss zum Krieg Uberschritt, was in
diesem Modell symbolisch fiir den Ubergang vom blossen Wunsch zu einer Intention steht.
Im Folgenden wird dieser Prozess genauer dargestellt.
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3.2.1.  Die Motivationsphase

Am linken Rand des Modells, also am Anfang einer jeden Handlung, stehen, wie bereits aus-
fihrlich dargelegt, Bedirfnisse, die grosstenteils nicht bewusst sind. Sie bilden den Kern der
nachsten Stufe, der sogenannten Motive, die Kuhl (2001) wie folgt definiert: "Motive ver-
knipfen die auf den Basisaffekten von Lust/Unlust, dem Temperament und Reiz-
Reaktionsverknlpfungen basierende Anreizmotivation mit den geistigen Aspekten der Per-
sOnlichkeit, wie Erwartungen, die zur Befriedigung von Bedurfnissen und zur Bewaltigung
von Affekten hilfreich sind und auf den in verschiedenen Situationen bewéhrten oder neu
konstruierbaren Handlungsoptionen beruhen” (Kuhl, 2001, S. 94). Motive sind nach Kuhl
(2001) Systemkonfigurationen, die hochkomplexe Koalitionen von psychischen Teilsystemen
darstellen. Diese vorlbergehenden oder dauerhaften Verbindungen verschiedener psychischer
Makrosysteme dienen dem Individuum zur Optimierung der Befriedigung von Bedirfnissen
und der L6ésung der dazu notwendigen Aufgaben (Kuhl, 2001, S. 94). Motive sind also, um es
in den Worten von Heckhausen (1989) auszudriicken, hoch generalisierte Wertungsdisposi-
tionen flr Inhaltsklassen von Handlungszielen. Es handelt sich um Représentationen angest-
rebter Klassen von erwiinschten Handlungsergebnissen, die bereits Erfahrungswissen tber
relevante Situationen, Uber die in verschiedenen Situationen jeweils erfolgversprechenden
Handlungen sowie (ber die zu erwartenden affektiven Begleiterscheinungen der Zielerrei-
chung bzw. Zielverfehlung mit einschliessen. Demgegentiiber bezieht sich der Bedirfnisbe-
griff auf motivationale Sollwerte, die auch dann bereits existieren kénnen, wenn noch gar kei-
ne Affekte generiert sind. Auch McClelland, Koestner und Weinberger (1989) betonen den
Erfahrungsgehalt von Motiven. Fiir sie beinhalten Motive hoch generalisierte Préferenzen fur
emotionale Erfahrungen, die aus charakteristischen Formen der Person-Umwelt-Transaktion
resultieren und aus frihen emotionalen Lernerfahrungen hervorgehen.

Als Voraussetzung flr eine spatere, den Bedurfnissen und den Vernunftsanforderungen ent-
sprechende Handlungsausfiihrung ist es notwendig oder zumindest hilfreich, wenn unbewuss-
te Bedurfnisse zu bewusstseinsfahigen Motiven werden. Geschieht dies nicht, kdnnen nach
Kuhl (2001) sogar Fehlanpassungen bis hin zu Personlichkeitsstorungen entstehen, weil dann
"Bedurfnisbefriedigung auf eine Weise erfolgt, die nicht dem umfassenden (Selbst-) Erfah-
rungskontext der Person berlcksichtigt, der auf der Ebene der Motive zur Verfigung steht™
(Kuhl, 2001, S. 124).

Da von der Gleichzeitigkeit mehrerer zielorientierter Prozesse ausgegangen werden kann
(Grawe, 1998, S. 373) und somit immer mehrere, sich vielleicht auch widersprechende Moti-
ve aktiviert sein durften, ist die Motivationsphase links des Rubikons geprégt von Prozessen
des Abwagens und Wahlens zwischen verschiedenen Alternativen. Winsche und Beddirfnisse
werden auf ihre "Wiunschbarkeit und Tunlichkeit erwogen”, das Erwinschte wird "kritisch
und unparteiisch gepruft” (Heckhausen, 1987d, S. 146). Diese Prozesse sind realitatsorientiert,
denn sollen die Wiinsche je umgesetzt werden, missen sie gewissermassen durch das Nadel-
ohr der Realitat.
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3.2.2. Der entscheidende Schritt Giber den Rubikon

Um die Motivationsphase zu beenden und in die nachste Phase des Handlungsablaufes tber-
zugehen, ist es notwendig, den Rubikon zu Uberwinden. "Bei befriedigendem Ergebnis der
motivationalen Elaboration kann die resultierende Motivationstendenz den Rubikon Uber-
schreiten™ (Heckhausen, 1987d, S. 145). Damit ist das Bilden einer verbindlichen Zielintenti-
on, einer Handlungsabsicht, gemeint. Das Abwégen erféhrt einen rapiden Abbruch. Es findet
ein qualitativer Sprung vom Wunsch zur Intention, vom Wahlen zum Wollen statt, ein Vor-
gang, der schlagartig den Seelenzustand zu &ndern scheint. "Das im Wunsche spezifizierte
Ziel erwirbt Verbindlichkeitscharakter, so dass man sich verpflichtet fuhlt, dieses Ziel anzust-
reben” (Gollwitzer, 1991, S. 42). Es geschieht eine Abkehr vom Wé&gen des Nutzens der
Wunschrealisierung zu einem Festlegen auf die Realisierung der implizierten Zielvorstellung.
"Ist die Absicht erst einmal gefasst, wird nicht mehr nach pro und contra gefragt, sondern nach
effektiven Realisierungsmdglichkeiten gesucht” (Gollwitzer, 1991, S. 53). Die nun folgenden
Volitionsprozesse sind "realisierungsorientiert, d.h. auf die Verwirklichung der einmal gefass-
ten Intention aus" (Heckhausen, 1987d, S. 146). Es geht darum, auf glinstige Gelegenheiten zu
warten, die es erlauben, dem intendierten Zielzustand néherzukommen, falls das Ziel nicht
sofort umgesetzt werden kann. "Der Terminus Volition soll darauf hindeuten, dass das motiva-
tionale Abwagen moglicher Handlungsziele durch Uberschreiten des Rubikon beendet wurde
und jetzt die Realisierung des in der Zielintention spezifizierten Zielzustandes gewollt wird"
(Gollwitzer, 1991, S. 43).

Ausschlaggebend dafir, ob ein Wunsch den psychologischen Rubikon tberschreitet und zu
einer Zielintention wird, ist nach Heckhausen (1987d) die Volitionsstarke. Diese ergibt sich
aus dem Produkt von Wunschbarkeit und wahrgenommener Realisierbarkeit (Grawe, 1998, S.
70) und mundet in ein bestimmtes kennzeichnendes Gefuhl, fur Gollwitzer (1991) ein Gefihl
des Entschlossenseins und eine Handlungsgewissheit. Fir Storch und Krause (2002) ist es ein
Gefiihl des Wohlbefindens, das dann entsteht, wenn wichtige Bedurfnisse berticksichtigt sind,
die gefasste Absicht also selbstkongruent ist. Nach Damasios (1995) Theorie der somatischen
Marker sind diese Geflihle durch korperliche Signale wahrnehmbar, was dann sehr hilfreich
ist, wenn die eigenen Praferenzen nicht ganz bewusst sind und Entscheidungsprozesse ent-
sprechend schwierig ausfallen. Wird in solchen Situationen auf diese Signale geachtet, ist
leichter festzustellen, wann der Abwagungsprozess abgeschlossen werden kann. Die positiven
somatischen Marker geben Hinweise dariiber, ob ein neu gefasstes Ziel mit den in den Moti-
ven enthaltenen personlichen Praferenzen ubereinstimmt. Ist dies der Fall, schafft die neue
Absicht den Schritt Gber den Rubikon. Das bedeutet in der Rubikontheorie, dass diese Intenti-
on auch in Handlung umgesetzt wird, weil sie tber ein gewisses Mass an Selbstkongruenz
verfugt. "Wenn Winsche nicht in Intentionen, Absichten und Handlungen umgesetzt werden
oder wenn sie den Rubikon nur mit einer geringen Volitionsstérke passieren, bleiben sie uner-
fullt" (Grawe, 1998, S. 70).

Dass beim Ubergang von Motiven zu persénlichen Zielen die determinierende Tendenz auf
das Handeln erhoht wird, haben auch Brunstein & Maier (1996) festgestellt. Sie definieren
personliche Ziele als die idiosynkratischen Ausdrucksformen von tbergeordneten Motivdis-
positionen und gehen davon aus, dass Motive bei der Bildung von personlichen Zielen auf
vergleichsweise konkretere Handlungsergebnisse fokussiert und im Zuge der Realisierung
dieser Ergebnisse befriedigt werden.
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"Mit Nuttin (1984) und Wurf & Markus (1991) kann der Ubergang von Motiven zu Anliegen
als Prozess der individuellen Ausgestaltung von Motivdispositionen beschrieben werden (per-
sonalization of motivation). Demzufolge erfillt die Bildung von personlichen Anliegen die
Funktion, globale Motive auf spezifische Anreizobjekte zu fokussieren. Persdnliche Anliegen
zeigen an, wie und wo Motive im Handeln einer Person zum Ausdruck kommen, und im
Hinblick auf welche angestrebten Handlungsergebnisse ihre Befriedigung angestrebt wird"
(Brunstein et al., 1995, S. 2). Welche Ziele eine Person aus ihren Motiven ableitet, hdngt nach
Brunstein & Maier (1996) von den Besonderheiten der Person sowie von ihrer Lebenssituati-
on ab. So kénnen Personen, die sich in ihren Motiven gleichen, vollig unterschiedliche Ziele
entwickeln. Entscheidend fiir die Umsetzung in Handlung ist aber vor allem die Kongruenz
zwischen Motiven und personlichen Zielen. Nach Auffassung von McClelland, Koestner und
Weinberger (1989) reprasentieren implizite Motive einerseits sowie selbstattribuierte Ziele
(sie nennen sie "explizite Motive™) andererseits zwei verschiedene Motivationssysteme, die in
unterschiedlichem Masse konvergieren konnen. Mangelnde Ubereinstimmung hat fiir sie klare
Auswirkungen: "Whatever the reasons for discordance between implicit and explicit motives
(are), it can certainly lead to trouble” (McClelland, Koestner und Weinberger 1989, S. 700,
zit. nach Brunstein et al., 1995).

Die Wichtigkeit motivkongruenter Ziele betont auch Kuhl (2001): "Die mangelnde Umset-
zung bedirfnisadaquaten Verhaltens muss nicht in jedem Fall auf der mangelnden Bahnung
der Verbindung von Zielreprasentationen mit dem operativen System oder dem beeintréchtig-
ten Zugriff auf implizites, selbstbezogenes Kontextwissen beruhen. Eine weitere Mdglichkeit
flr die Motiv-Verhaltensdissoziation liegt in der mangelnden Bildung motivkongruenter Zie-
le" (Kuhl, 2001, S. 281). Da explizit reprasentierte Ziele und implizit reprasentierte Motive
auch nach Kuhl in funktional und neuroanatomisch separierbaren Systemen verarbeitet wer-
den, sind Dissoziationen, von denen in der motivationspsychologischen Literatur die Rede ist,
nun theoretisch erklarbar. "In der Systemkonfiguration der Selbstkontrolle werden gerade sol-
che Ziele forciert, die nicht zu der momentan vorherrschenden Bediirfnislage des Organismus
passen. Selbstkontrolle ist durch die Dominanz der expliziten Reprasentation von Zielen
(Denkfunktion) und der Abschwachung von impliziten Selbstreprasentationen (Fuhlfunktion)
charakterisiert, zu denen auch Motive zéhlen" (Kuhl, 2001, S. 281). Bewusst formulierte Ziele
dienen deshalb oft den Anforderungen unseres Selbstkontrollsystems, ohne dabei jedoch unse-
re wirklichen, aber leider unbewussten Bedrfnisse zu beriicksichtigen. Dies ist nach der Ru-
bikontheorie der Grund, warum wir Vorhaben nicht in Handlung umsetzen, obwohl wir mei-
nen, es doch eigentlich wirklich zu wollen. In diesem Fall muss davon ausgegangen werden,
dass die bewusst gefassten Ziele den zugrundeliegenden Motiven widersprechen.

Aber nicht nur die mangelnde Ubereinstimmung eines Zieles mit den persénlichen Motiven
kann Handlungsumsetzungen erschweren, sondern auch das Fehlen einer eindeutigen domi-
nierenden Intention. Wenn es nicht zur Herausbildung klarer Intentionsziele kommt, kann dies
laut Grawe (1998) verschiedene Ursachen haben: Es kann an einem ineffizienten Abwégungs-
und Wahlprozess liegen oder auch an einer konflikthaften Konstellation der Winsche und
Beflirchtungen, die in diesem Prozess bearbeitet werden. "Andauernde motivationale Konflik-
te konnen die Herausbildung einer dominierenden Intention verhindern. Es resultieren konf-
likthafte Intentionen und das hat zur Folge, dass keine der Intentionen effizient realisiert wird.
Die Intentionen bleiben daher dauernd aktiviert und hemmen sich gegenseitig" (Grawe, 1998,
S. 70). Grawe nimmt an, dass die gleichzeitige Verfolgung mehrerer Intentionen eher die Re-
gel als die Ausnahme ist.
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Nach der Logik des Rubikonmodells wéren den verschiedenen Absichten bestimmte Voli-
tionsstérken zuzuordnen, die sich aus der Kombination von Wunschbarkeit und Realisierbar-
keit ergeben. Viele Absichten lassen sich in dieser Weise tatséchlich "unter einen Hut brin-
gen" und simultan verwirklichen. "Je reichhaltiger die Zielintentionen und je differenzierter
das Verhaltensrepertoire eines Menschen geworden sind, um so mehr wird das gleichzeitige
Realisieren mehrerer Absichten bei ihm die Regel sein” (Grawe, 1998, S. 77). Wenn es ge-
lingt, viele Ziele gleichzeitig wirksam zu verfolgen, ohne dass das eine oder andere geopfert
werden muss, nennt Grawe dies "Integrative Verhaltensproduktion” (Grawe, 1998, S. 429).

Nur eine oder sehr wenige dieser Intentionen sind jedoch jeweils im Bewusstsein reprasentiert
und werden im Sinne bewusster Absichten mit den Mitteln der bewussten Verhaltenssteue-
rung zu realisieren versucht. Grawe (1998) geht davon aus, dass vorhandene Zielintentionen
bis zu ihrer Erledigung aktiviert sind, was flr ihn heisst, dass sie leicht abrufbar und bewuss-
tseinsfahig, aber nicht bewusstseinspflichtig sind. Auch wenn Ziele nicht im Bewusstsein ge-
genwartig sind, kann sich die von ihnen ausgehende Determination entfalten. Intentionale In-
halte, die bewusst geworden sind, dominieren aber gegeniber entsprechenden intentionalen
Inhalten, die zwar auch mental représentiert sind, das heisst aktiviert, aber zur Zeit nicht be-
wusst sind. Nach Heckhausen (1987d) sind bewusstes Abwégen und Wéhlen zwischen ver-
schiedenen Winschen und Handlungsmaoglichkeiten und bewusste Entschlussbildung eher
seltene psychische Vorgénge. Die meiste Zeit ist der Mensch damit beschéftigt, Absichten im
Sinne von Zielintentionen zu realisieren, die schon seit langerem bestehen und die ihm im
Moment des Handelns gar nicht als Ziele bewusst sind. Das Bewusstsein bewegt sich viel-
mehr auf der konkreten Ebene des Wann, Wo und Wie, auf der die Umsetzung von Absichten
geplant und vollzogen werden muss. Der allergrosste Teil des seelischen Geschehens ist nach
Grawe (1998) deswegen als realisierungsorientiert anzusehen und wird im Sinne einer auto-
matisierten Wahrnehmung, Informationsverarbeitung und Handlungsregulation von Ubergrei-
fenden Identitétszielen bestimmt. "Man muss nicht die Umgebung bewusst nach Gelegenhei-
ten fur die Realisierung von Absichten im Sinne dieser Intentionen absuchen, sondern man
nimmt solche Gelegenheiten automatisch wahr und nutzt sein Handlungsrepertoire fur die
Realisierung, wie man Auto fahrt, um irgendwohin zu kommen" (Grawe, 1998, S. 77).
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3.3. Zielbildung und -umsetzung im Gedachtnissystem

Die hauptséchlich an der Zielbildung und Zielumsetzung beteiligten Systeme im Gedachtnis
sind geméss Kuhls Theorie der willentlichen Handlungssteuerung das Extensions- und das
Intentionsgedéchtnis. In einem ersten Schritt werden im Extensionsgedéchtnis (EG) hochinfe-
rente Représentationen von allgemeinen Zielen gebildet. Als "hochinferent” bezeichnet Kuhl
Reprasentationen, die im Gedachtnis stark vernetzt sind. Den Begriff "allgemeines Ziel" defi-
niert Kuhl als "die ganzheitliche Représentation eines Netzwerks potentiell akzeptabler Hand-
lungsergebnisse und gleichwertiger Alternativziele” (Kuhl, 2001, S. 151). In einem zweiten
Schritt rekrutiert das Extensionsgedachtnis "die emotionale und motivationale Unterstiitzung
zur Umsetzung dieser Ziele: Die Person 'beruhigt sich’, wenn zuviel Aufregung der Umset-
zung eines Zieles schaden koénnte, 'motiviert sich' oder bringt sich in eine positivere Stim-
mung, wenn das Durchhaltevermégen nachzulassen droht (Barkley, 1997; Kuhl, 1983a)"
(Kuhl, 2001, S. 159). Wenn Ziele selbstkongruent sein sollen, ist das Extensionsgedachtnis
flr den Prozess der Bildung und emotionalen Unterstlitzung von zentraler Bedeutung. "Die
mit dem Extensionsgedachtnis verbundene kongruenzsensitive Aufmerksamkeitsform ver-
starkt Erfahrungen, die mit den eigenen Bedirfnissen, Wiinschen und Erwartungen tbereins-
timmen" (Kuhl, 2001, S. 171).

Fur den Prozess der Zielumsetzung wiederum ist das System des Intentionsgedachtnisses (1G)
zustandig. In ihm werden Absichten solange aufrechterhalten, bis eine geeignete Ausfiih-
rungsgelegenheit eintrifft. Ziele werden hier also durch eine Ausfiihrungshemmung aufgehal-
ten. Diese muss im geeigneten Moment durch Initiative und Selbstmotivierung wieder aufge-
hoben werden kénnen. Besteht beispielsweise eine Uberfunktion der Ausfiihrungshemmung,
kann dies "zu einer Handlungs- oder Willenslahmung und damit zu einem Mangel an Selbst-
steuerungseffizienz fuhren. Ein solches Defizit besteht in einer unter Stress beeintrachtigten
Nutzung der vorhandenen Selbststeuerungskompetenzen™ (Kuhl, 2001, S. 169).

Die Abstimmung der beiden an der Zielbildung bzw. Zielumsetzung beteiligten Systeme wird
demnach "durch den flexiblen Wechsel zwischen den fir die Aktivierung dieser beiden Sys-
teme relevanten Affekten optimiert: Die fir die Umsetzung eines schwierigen allgemeinen
Ziels (aus dem EG) notwendige Bildung einer Handlungsabsicht (im 1G), die nicht nur den
angestrebten Zielzustand, sondern auch die ins Auge gefasste Handlung enthalt, erfordert die
Fahigkeit, die Reduktion positiven Affekts, die mit schwierigen Handlungen verbunden ist,
auszuhalten (‘Frustrationstoleranz’) und im geeigneten Moment durch die Aktivierung des
allgemeinen Ziels und relevanter Inhalte des Selbstsystems wieder aufzuheben™ (Kuhl, 2001,
S. 180).

Das Zusammenspiel dieser beiden Gedachtnissysteme beschreibt Kuhl (2001) wie folgt: "Je
starker das Intentionsgedachtnis aktiviert ist, desto starker wird die Aktivierung des Extensi-
onsgedachtnisses reduziert. Diese Relation l&sst sich durch die Alltagserfahrung veranschauli-
chen: Bei einseitiger Fixierung auf zu erreichende Ziele féllt es immer schwerer, sich einen
Uberblick iiber die Gesamtheit eigener Bediirfnisse, Werte und anderer Selbstaspekte zu ver-
schaffen und entsprechend selbstkongruent zu handeln: Wer (unrealistische) Ziele nicht auf-
geben kann, hat nicht selten Schwierigkeiten, 'sich selbst wahrzunehmen'.
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Die Umkehrung dieser Relation ist auch plausibel: Wer einen inneren Uberblick (iber seine
momentanen Gefiihle und Bedurfnisse hat, wird sich nicht so stark auf ein konkretes Ziel fi-
xieren, dass er bei dessen chronischem Nichterreichen gar nicht mehr von ihm loskame"
(Kuhl, 2001, S. 173). Auf der Ebene des bewussten Erlebens zeigt sich der intakte Zugriff auf
das Extensionsgedéchtnis nach Kuhl besonders in positiven Kontrollerwartungen: "Wer den
Zugriff auf dieses assoziative Netzwerk hat, das viele Handlungsméglichkeiten zur Verwirkli-
chung eines allgemeinen Ziels bereithélt, kann zwar nicht alle diese Handlungsmaglichkeiten
aufzahlen (da es sich um ein implizites Gedachtnissystem handelt), trotzdem aber sagen, dass
er einfach 'spurt’, dass er das Ziel 'irgendwie' erreichen kann™ (Kuhl, 2001, S. 155).

Im giinstigsten Falle agieren die Zielbildungs- und die Zielumsetzungsfunktionen in einem
kooperativen Gleichgewicht. Abhéngig ist dieses Gleichgewicht vor allem von dem Ausmass,
in dem es gelingt, Ziele zu bilden, die mit der Bedurfnis- und Wertestruktur des Organismus
ubereinstimmen, und von dem Ausmass, in dem emotionale Unterstltzung fir die gebildeten
Ziele rekrutiert werden kann. Kuhl (2001) betrachtet diesen Prozess der Selbstmotivierung als
eine Art "innere Demokratie"”, in der es der "Regierung™ gelingt, die verschiedenen Einzelsys-
teme fur die Unterstiitzung einer demokratisch mit vielen Teilsystemen abgestimmten Ziel-
vorgabe zu motivieren ("innere Fihrung™) (Kuhl, 2001, S. 180).

Gelingt dies nicht, so kdnnen Zielumsetzungsmechanismen in einen massiven Konflikt mit
Selbstbestimmungsfunktionen geraten. Die Inhalte des Intentionsgedéachtnisses stimmen dann
nicht mit denen des Extensionsgedéachtnisses iberein. Dies ist beispielsweise der Fall, wenn
die aktuelle Handlungsabsicht (d.h. der Inhalt des Absichtsgedachtnisses) nicht mit den integ-
rierten Selbstreprasentationen zu vereinbaren ist, so dass es zur Ablehnung dieses Ziels
kommt, oder wenn schwierige allgemeine Ziele, die im Extensionsgedachtnis nur implizit
verfuigbar sind, nicht in passende Handlungsabsichten umgesetzt werden kénnen. Es steigt das
Risiko, dass selbst-inkompatible Ziele und Absichten entstehen, so dass die Inhalte der beiden
Gedachtnissysteme immer weniger Ubereinstimmen. "Es kommt zur Inkongruenz zwischen
impliziter Selbstwahrnehmung und expliziter Handlungssteuerung, die sich auch in einer
mangelnden Ubereinstimmung zwischen impliziten Motiven und expliziten Zielen ausdriicken
kann" (Kuhl, 2001, S. 180).

Insgesamt wird deutlich, wie wichtig es ist, dass die vier Geddchtnissysteme gut zusammenar-
beiten, wenn anhand personlicher Ziele das Handeln wirksam beeinflusst werden soll. Kuhl
(2001) zitiert Aristoteles mit dem Satz: Der Gedanke an sich bewegt nichts, nur der Gedanke,
der um einer Sache willen und der praktisch ist. Was dies, auf die Theorie von Kuhl ange-
wendet, bedeutet, beschreibt dieser folgendermassen: "Erst wenn ein expliziter Gedanke (d.h.
das Objekterkennungssystem oder das Intentionsgedéchtnis oder das assoziierte Denken) Kon-
takt mit einem System hat, das vielfaltige Verknlpfungen mit sinnstiftenden Bedirfnissen und
Werten herstellt (d.h. mit dem Extensionsgedéchtnis und dem integrierten Selbst) und wenn er
mit verfligbaren Handlungsroutinen (d.h. mit der intuitiven Verhaltenssteuerung) verknupft ist
(d.h., wenn er im Sinne Aristoteles' praktisch ist), kann er verhaltenssteuernd wirken™ (Kuhl,
2001, S. 210).
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3.4. Ziele als Element von Veranderungs- und Entwicklungsprozessen

Nach dem dieser Arbeit zugrundeliegenden Verstandnis von Zielen haben diese nicht, wie
andere Zielkonzepte betonen, die Qualitat von Uberdauernden Persdnlichkeitsmerkmalen, die
immer wieder aufgegriffen und in unterschiedlichsten Situationen und Kontexten verfolgt
werden. Vielmehr spielt in der hier Gbernommenen Konzeption der soziale Kontext eine
wichtige Rolle. Personliche Ziele stellen, mit Cantor & Zirkel (1990) gesprochen, "sozial-
kognitive Konstrukte" dar, die im Kontext der sozialen Lebenssituation einer Person gebildet
und realisiert werden. "Personliche Ziele gehen aus der Interaktion zwischen den Bedrfnis-
sen, Motiven und Werten der Person und den Anforderungen, Anregungsgehalten und Gele-
genheitsstrukturen ihrer sozialen, kulturellen und altersspezifischen Lebenssituation hervor"
(Brunstein & Maier, 1996, S. 148). Diese Sichtweise impliziert die Veranderbarkeit von per-
sonlichen Zielen im Kontext wechselnder Handlungs- und Lebenssituationen. In dieser Arbeit
wird davon ausgegangen, dass sich personliche Ziele tber die Zeit verdndern konnen, sie kon-
nen verwirklicht, reformuliert, aufgegeben oder ersetzt werden. Das bewusste Formulieren
von Zielen kann aber auch als Instrument eingesetzt werden, um Veranderungsprozesse im
psychischen System zu initiieren, womit personliche Ziele als ein wesentliches Element von
Personlichkeitsentwicklungsprozessen angesehen werden kénnen.

3.4.1.  Ausloser von Entwicklungsprozessen

Psychische Entwicklungsprozesse im Erwachsenenalter kdnnen durch verschiedenste Auslo-
ser in Gang gesetzt werden, so beispielsweise durch Krisensituationen, die bewéltigt werden
miussen. Cantor hat in seinen Arbeiten (Cantor & Kihlstrom, 1987; Harlow & Cantor, 1994;
Zirkel & Cantor, 1990) gezeigt, dass besonders schwierige Lebensphasen und kritische Le-
bensubergénge Anlass fur wichtige Entwicklungsschritte sind. Die Bedirfnisse und Winsche
einer Person wirken in schwierigen Situationen mit neuen Anforderungen und Anregungsge-
halten zusammen, so dass das Individuum einen neuen Zielzustand und entsprechende Prob-
leml@sestrategien entwickeln muss, um die Krise zu meistern (Brunstein & Maier, 1996, S.
147). Aussere Umstande zwingen also das Individuum, etwas zu verindern, es wurde viel-
leicht durch einen Schicksalsschlag aus der gewohnten Bahn geworfen und muss sich mit
Schwierigem auseinandersetzen. Aus neurowissenschaftlicher Sicht entsteht in einer solchen
Situation ein starker Spannungszustand, der nicht sogleich abgebaut werden kann, weil im
Gedachtnis keine geeigneten Erregungsmuster vorhanden sind. Nach Grawe (1998) wird dann
im besten Fall "aus den naturlichen Fluktuationen des Systems ein Zustand ausgewahlt und
durch positive Riickkoppelung verstérkt, der den Spannungszustand reduziert” (Grawe, 1998,
S. 484). Es werden neue Nervenverbindungen gebahnt und so die Verhaltensmdglichkeiten
des Systems erweitert. Wenn ein neuer Ordnungszustand des Systems etabliert werden konnte,
hat das Individuum die Krise bewaltigen kénnen und sich weiterentwickelt. Entwicklung ge-
schieht in diesem Fall zwar aus sich heraus, aber durch Einwirkung von aussen.
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Doch nicht nur dussere Gegebenheiten kdnnen bevorstehende Entwicklungsschritte auslésen,
auch das Aufbrechen innerer Konflikte, beispielsweise durch Aktivierung bisher wenig oder
nicht bertcksichtigter Bedurfnisse, kann Spannungszustdnde auslosen und so das innere
Gleichgewicht durcheinander bringen. Da diese Prozesse meist unbewusst stattfinden, werden
oft nur unbestimmte Gefuihle, wie beispielsweise Unbehagen, Unzufriedenheit, innere Unruhe
oder Anspannungen, wahrgenommen oder es wird einfach, indem Energien frei werden, ein
Antrieb gespirt, die Lust, etwas zu verandern. Allen Arten von Verénderungsprozessen ist
gemeinsam, dass sie sich durch eine Phase der Instabilitat ankindigen und diese sogar voraus-
setzen (Grawe, 1998, S. 482). Mdglicherweise ist dem Individuum bewusst, dass es sich wei-
terentwickeln oder sein Verhalten verdndern mochte, es weiss aber noch nicht, was und wie es
das machen soll. Die Quelle und das Ziel dieser "bewegenden” Gefuihle sind unklar und mdis-
sen in einem motivationalen Klarungsprozess erarbeitet werden. Es gilt im Wesentlichen, die-
se unbewussten Strebungen bewusst werden zu lassen, weil erst dann geeignete Wege entwi-
ckelt werden kdnnen, um sich den eigenen Bedirfnissen entsprechend zu veréndern. Das Ge-
lingen solcher Bewusstwerdungsprozesse von eigenen Bedirfnissen und das Entwickeln von
differenzierten intentionalen Schemata darum herum entspricht Grawes (1998) Definition von
Personlichkeitsentwicklung.

3.4.2.  Mdoglichkeiten der Beeinflussung psychischer Prozesse

Die wissenschaftliche Erforschung psychischer Prozesse hat die Erkenntnis hervorgebracht,
dass die personlichen Ziele eines Individuums einen wichtigen Ansatzpunkt bilden, um wirk-
same und dauerhafte Verdnderungen im psychischen System zu initiieren. Wenn das Formu-
lieren personlicher Ziele als Instrument eingesetzt werden soll, um solche Veranderungspro-
zesse einzuleiten, miissen bestimmte Kriterien erfillt sein, damit diese Ziele dann auch wirk-
lich handlungswirksam sind. So funktioniert es beispielsweise nicht, Ziele einfach von aussen
zu Ubernehmen. Schon Powers (1973) vertrat die Auffassung, dass ein Mensch aus Prinzip
nicht in Richtung auf von aussen vorgegebene Zielkriterien geéndert werden kann. "Jeder
Versuch einer Verdnderung von aussen fuhrt zu einer Wahrnehmung, die im Hinblick auf die
systeminternen Referenzgrossen, letztlich also im Hinblick auf die obersten Referenzsignale
von der Ebene des Selbst oder der individuellen Identitit der betreffenden Person, bewertet
wird. Das Verhalten der Person wird von diesen Referenzgrdéssen bestimmt und nicht von
aussen gesteuert. Dies fuhrt etwa zu der Schlussfolgerung, dass jemand durch operante Ver-
starkung nicht zu etwas gebracht werden kann, das nicht seinen eigenen Zielen entspricht”
(Grawe, 1998, S. 520). Eine angestrebte Verdnderung muss demnach eine erwiinschte Wahr-
nehmung im Sinne wichtiger motivationaler Inhalte sein, weil Verédnderungen nicht gegen die
Ziele des Individuums erfolgen kénnen.

Echte Veranderung ist nach Powers nur durch eine interne Reorganisation des Systems selbst
moglich. Soll ein dauerhafter Einfluss auf das Erleben und Verhalten ausgetibt werden, bedeu-
tet das, dass Teile des Gedachtnisses verandert und umorganisiert und neue Gedachtnisinhalte
gebildet werden missen. Da psychisches Geschehen immer zielorientiert ist, gehéren beim
Verandern von Gedachtnisinhalten zu diesen Inhalten auch die bestehenden Ziele des Indivi-
duums und die Relationen der Ziele zu den von ihnen bestimmten Prozessen (Grawe, 1998, S.
269). Wenn man davon ausgeht, dass der Mensch ein Wesen mit einer zeitliberdauernden in-
neren Stabilitat, mit relativen Persdnlichkeitskonstanten, mit manchmal sogar recht starren
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Strukturen ist, wird Klar, dass es nicht ganz einfach ist, Veranderungsprozesse auszul@sen,
zumal es sich bei den zu verandernden Inhalten meist um Muster handelt, die bisher weitge-
hend unbewusst und automatisiert abgelaufen sind. Uberdauernde Verhaltensianderungen zu
bewirken bedeutet, komplexere Lernprozesse in Gang zu setzen. "Wir wissen, dass es komp-
lexere, von Zielen bestimmte Lernformen gibt. Sie sind Gegenstand der Problemldsungs-,
Handlungs-, Motivations- und Volitionspsychologie. Diese Art von Lernen wird selten expli-
zit als Lernen thematisiert, weil es Teil von Prozessen ist, bei denen andere Aspekte als nur
die Informationsaufnahme und Veranderung von Gedachtnisinhalten im Vordergrund stehen.
Wenn aber jemand durch Nachdenken ein kompliziertes Problem verstanden und geldst hat,
kann er sich damit neue Gedéachtnisinhalte schaffen, auf die er zukinftig zuriickgreifen kann.
Der Betreffende hat etwas gelernt. Diese Art des héheren Lernens geschieht normalerweise in
tatiger, selbstbestimmter und zielorientierter Auseinandersetzung mit der Umgebung und
muss sich keineswegs auf ein rationales Lernen beschréanken. Das Individuum kann sich
selbstbestimmt neuen Erfahrungen aussetzen, die mit heftigen Emotionen verbunden sind und
zu einer Veranderung bisheriger Wahrnehmungs-, Verhaltens- und emotionalen Reaktionsbe-
reitschaften fihren" (Grawe, 1998, S. 270). Komplexere Lernprozesse finden also im Rahmen
einer selbstbestimmten Eigenaktivitat des Individuums statt. Sie sind in motivationale Prozes-
se eingebunden und massen mit ihnen gemeinsam konzipiert werden.

3.4.3.  Die Veranderung neuronaler Strukturen

Auf der neuronalen Ebene bilden die motivationalen oder intentionalen Schemata den Ansatz-
punkt jeglicher Bemihung, psychische Veranderungen herbeizufiihren. Sobald ein Span-
nungszustand auftritt, durch eine bestimmte dussere oder innere Situation ausgeldst, werden
diejenigen Erregungsmuster aktiviert, die als motivationale Schemata den Organismus dazu
bringen, sich so zu verhalten, dass es zu einem Spannungsabbau kommt. Weil dieser VVorgang
bisher immer erfolgreich war, sind diese Erregungsmuster stark gebahnt, sie werden ohne be-
wusste Handlungskontrolle in Gang gesetzt und steuern als automatisiertes Programm das
Verhalten. Wenn fir die entsprechende Situation ein anderes Verhaltensmuster erwiinscht
wird, wenn also das "Programm" verandert werden soll, bedeutet dies auf neuronaler Ebene,
dass andere Erregungsmuster in Zukunft bei dieser Situation aktiviert werden sollen. Die Rep-
résentation der auslosenden Situation soll also mit einem neuen motivationalen Schema, das
geeignet ist, den jeweiligen Spannungszustand zu reduzieren, verknlpft werden, so dass eine
neue Verbindung und daraus spéter ein neuer Automatismus entsteht. Als Gegengewicht zu
den zu verandernden Erregungsmustern mussen andere Erregungsmuster, die relativ leicht
aktivierbar sind und von denen ein positiver Veranderungsfluss ausgehen kann, bereits im
Gedachtnis als Moglichkeiten vorhanden sein. Solche positiv einzuschétzenden vorgebahnten
neuronalen Erregungsmuster kdnnen als individuelle Ressourcen betrachtet werden, die einem
Menschen zur Verfligung stehen. Unter einer der Mdoglichkeiten bereits vorgebahnter Erre-
gungsbereitschaften wird eine ausgewahlt, die neu mit der auslésenden Situation verknupft
werden soll, so dass ein neuer Ordnungszustand der psychischen oder neuronalen Aktivitat
entsteht (Grawe, 1998, S. 481).

Da die als Ressourcen neuen Verhaltens und Erlebens geeigneten motivationalen Schemata

meistens Teil des impliziten Extensionsgedéchtnisses und somit nicht bewusst sind, ist es
notwendig, diese Inhalte erst einmal mit Hilfe bestimmter Methoden aus dem Unbewussten zu
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generieren. Dazu werden meist projektive Verfahren angewandt. Wenn durch Projektion posi-
tive Emotionen ausgeldst werden, heisst das nach der Emotionstheorie von Lazarus, dass die
Zielkomponente eines wichtigen Schemas aktiviert worden ist. Im Weiteren sind assoziative
Methoden und das Achten auf somatische Marker hilfreich, um den motivationalen Klarungs-
prozess zu unterstitzen. Auf die Auswahl und genaue Anwendung geeigneter Methoden wird
in dieser Arbeit nicht weiter eingegangen, diese werden bei Storch und Krause (2002) aus-
fuhrlich behandelt und kénnen dort nachgelesen werden.

Sind die vorher unbewussten Motive erst einmal bewusst geworden, kénnen sie nun "Gegens-
tand bewusster Uberlegungen und Vorstellungen werden, sie kénnen in Plane einbezogen und
zum Gegenstand willentlicher Entschliisse werden™ (Grawe, 1998, S. 349). Um die gewl(insch-
ten Veranderungen im psychischen System zu initiieren, ist es hilfreich, aus den bewusst ge-
wordenen Motiven ein Ziel abzuleiten, das als bewusste Intention die psychische Aktivitat
beeinflussen kann. Ein auf diese Weise generiertes persénliches Ziel hat eine grosse Chance,
den Rubikon zu Uberwinden und somit spéter in Handlung umgesetzt zu werden, da es durch
die Berlcksichtigung wichtiger unbewusster Inhalte ganz bestimmt selbstkongruent ist. Das
Schaffen von Bewusstseinsinhalten fir diese vorher unbewussten Vorgange ist fir Grawe
(1998) die Voraussetzung fir eine wirksame Handlungskontrolle. "Wenn eine Intention be-
wusst verfolgt wird, befindet sie sich in einem 'privilegierten' Status der Intentionsrealisie-
rung. Das heisst aber nicht, dass alle anderen gleichzeitig aktivierten Intentionen berhaupt
nicht realisiert werden. Sie fliessen nur in einem anderen Modus der Verhaltenskontrolle in
das Verhalten ein. Intentionen, die man schon lebenslang verfolgt hat, beddrfen nicht unbe-
dingt des privilegierten Status der bewussten Kontrolle fir ihre erfolgreiche Realisierung, vor
allem nicht in einer gewohnten Umgebung. Neuere Intentionen, deren Realisierung noch nicht
S0 gut eingespielt ist, oder die Realisierung alter Intentionen in einer unbekannten Umgebung,
benotigen aber die Qualitat der bewussten Kontrolle fur ihre Realisierung. Die bewusste, wil-
lentliche Kontrolle wird auch gebraucht, um die Realisierung neuerer Intentionen gegen die
Intrusion alterer abzuschirmen. Realisierung neuer Intentionen heisst Verhaltensédnderung.
Gezielte Verhaltensédnderung braucht daher den privilegierten Status der bewussten Hand-
lungskontrolle™ (Grawe, 1998, S. 205).

In einem néchsten Schritt mussen die Ressourcen, die ja nun in Form einer bewussten Intenti-
on reprasentiert sind, mit den Erregungsmustern, die die auslosende Situation des alten Hand-
lungsmusters reprasentieren, verbunden werden. Da Nervenzellen nur dann Verbindungen zu
anderen Nervenzellen herstellen kénnen, wenn sie gleichzeitig "feuern”, ist es notwendig, dass
alle beteiligten Erregungsmuster aktiviert werden. "Das kann am besten (ber die Herstellung
mdoglichst realistischer Auslosereize geschehen. Dazu sind Familienskulpturen, psychodrama-
tische Inszenierungen, gestalttherapeutische Ubungen, Imaginationsverfahren, Hypnose, Auf-
suchen von Realsituationen usw. geeignet" (Grawe, 1998, S. 698). Erst durch die Aktivierung
beider psychischer Prozesse gleichzeitig kann es zu korrektiven Erfahrungen kommen, die
sich in neuen Verbindungen von Erregungsbereitschaften niederschlagen. Solange solche neu
entstandenen Verbindungen noch nicht eingespielt sind, bendétigen sie bewusste Verarbei-
tungskapazitat. Durch hdaufige Wiederholung werden die neu entstandenen Erregungsmuster
aber immer besser gebahnt. Sie sind dann immer leichter aktivierbar und gewinnen so immer
leichter Einfluss auf die psychische Aktivitat, ohne dass dies mit Bewusstheit verbunden sein
muss. "Je ofter man diese bewusste Kontrolle erfolgreich ausgetbt hat, desto fester werden die
neu gebildeten neuronalen Erregungsmuster gebahnt und desto weniger willentlicher Aufwand
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ist schliesslich dafur erforderlich, dass man sich kontinuierlich in neuer Weise verhélt" (Gra-
we, 1998, S. 351).

Es zeichnet sich ab, dass der Spielraum mdglicher Verédnderungen im Bereich des Verhaltens
und Erlebens durch die Quantitat der vorhandenen Ressourcen begrenzt ist. Indem anhand von
bewusst gefassten Zielen lediglich ausformuliert wird, was als unbewusste Motive schon vor-
handen oder mit diesen zumindest vereinbar ist, kdnnen Veranderungen als bereits bestehende
Potentiale angesehen werden, die neu aufgegriffen werden, um die Aufmerksamkeit nun dar-
auf zu richten und sie zur Entfaltung zu bringen.

3.4.4.  Mit personlichen Zielen Veranderungsprozesse initiieren

Wenn das Formulieren von personlichen Zielen als Instrument eingesetzt wird, um wirksam
Veranderungsprozesse auf der psychischen Ebene zu initiieren, ergeben sich als Konsequenz
aus der dargestellten Theorie wichtige Kriterien, die beachtet werden sollten.

e Der Prozess des Generierens eines Ziels

Damit ein selbst formuliertes Ziel wirklich auch in Handlung umgesetzt wird, muss es nach
der Rubikontheorie eine gentigend hohe Volitionsstarke besitzen, so dass es die Schwelle des
Rubikons Gberwinden kann. Eine hohe Volitionsstarke ist dann gewahrleistet, wenn das Ziel
gentigend realisierungsfahig, aber auch in hohem Masse selbstkongruent ist. Das bedeutet,
dass die angestrebte Verdnderung oder Entwicklung mit wichtigen Selbstanteilen (berein-
stimmen oder mit diesen vereinbar sein muss. Da wichtige Selbstanteile unbewusst sein kon-
nen, ist es notwendig, diese unbewussten Inhalte mit geeigneten Mitteln ins Bewusstsein zu
transferieren, was durch den Einsatz projektiver Verfahren und durch das Beachten positiver
somatischer Marker erreicht werden kann.

e Die sprachliche Formulierung des Ziels

Auf der Ebene der sprachlichen Gestaltung ist es besonders wichtig, dass das Ziel positiv for-
muliert ist, die Formulierung also keine Negationen enthalt. Dies ist deshalb von Bedeutung,
weil davon ausgegangen werden kann, dass wir in Bildern denken. Vorstellungsbilder sind
nach Uberzeugung von Damasio (1995, S. 130) die Grundlage aller geistigen Funktionen,
denn die wesentliche Bedingung fiir das VVorhandensein von Geist ist fur ihn "die Fahigkeit,
Vorstellungsbilder zu erzeugen und sie in einem Prozess zu ordnen, den wir als Denken be-
zeichnen" (Damasio, 1995, S. 131). Ein Organismus besitzt dann Geist, wenn er neuronale
Reprasentationen bildet, die zu Vorstellungsbildern werden, sich in einem Prozess, den wir
denken nennen, manipulieren lassen und schliesslich das Verhalten beeinflussen. Somit sind
auch Ziele in Form von Vorstellungsbildern reprasentiert.

Da sich Negationen nicht in Bilder umsetzen lassen, entsteht bei einem negativ definierten

Ziel nur das Bild dessen, was vermieden werden soll. Heisst das Ziel beispielsweise "Keine
Sussigkeiten mehr essen”, wird das Denken vom Bild der Sissigkeiten bestimmt. Viel hilfrei-
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cher ist es daher, ein Bild von dem entstehen zu lassen, was man stattdessen mochte und dies
in einer positiven Formulierung festzuhalten.

e Zielinhalt

Ziele werden nur dann handlungswirksam, wenn man sie flr sich selber formuliert, in Bezug
auf eigene Handlungen, die direkt beeinflusst werden kénnen. Das Ziel darf nicht davon ab-
hangig sein, ob irgendetwas oder jemand anderes sich andert. Es ist deshalb wichtig, darauf zu
achten, dass der Inhalt des Ziels im eigenen Kontrollbereich derjenigen Person liegt, die es
formuliert.

Das Beachten dieser Kriterien flir das Formulieren personlicher Ziele bildet nach der darge-
stellten Theorie die Voraussetzung dafur, dass Ziele generiert werden, die spater auch wirklich
in Handlung umgesetzt werden. Natirlich sind nach dem Formulieren des Ziels noch weitere
Schritte notwendig, um Verhaltensmuster wirksam und dauerhaft zu verandern (siehe Storch
und Krause, 2002). Das Generieren und Formulieren eines selbstkongruenten Ziels bildet aber
den wichtigen ersten Schritt, um solche Veranderungsprozesse uberhaupt einzuleiten.
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4. Empirischer Teil




4.1. Personliche Ziele als Untersuchungsgegenstand

4.1.1.  Forschungsstand

Die Erforschung von personlichen Zielen wurde in den vergangenen Jahren im Bereich der
Motivations- und Personlichkeitspsychologie unter den verschiedensten Konzepten intensiv
betrieben. P6hlmann & Brunstein (1997) untersuchten Lebensziele, Emmons (1986, 1992)
befasste sich mit personlichen Bestrebungen (personal strivings), Cantor & Kihlstrom (1987)
mit Lebensaufgaben, um nur einige Beispiele zu nennen. Es wurde der Einfluss personlicher
Ziele auf die individuelle Lebensgestaltung und auf das allgemeine Wohlbefinden systema-
tisch untersucht (Cantor & Zirkel, 1990; Pervin, 1989) und es konnte beispielsweise belegt
werden, dass das erfolgreiche Streben nach bedeutungsvollen Zielen positiv mit Indikatoren
des Wohlbefindens und der Lebenszufriedenheit korreliert (Emmons 1986, Brunstein &
Maier, 1996). Aber auch die verschiedensten Zusammenhange zwischen personlichen Zielen
und dem Erfolg in gewissen Lebensbereichen wurden erforscht, so beispielsweise die Auswir-
kungen von personlichen Zielen auf die berufliche Entwicklung (Stief, 2001).

Die verschiedenen Zielkonzepte unterscheiden sich sowohl in Bezug auf die Art der Ziele als
auch beziglich des Abstraktionsniveaus, auf dem personliche Ziele analysiert werden. Die
einen beziehen sich auf konkrete Plane und VVorhaben, wéhrend andere sich auf der Ebene von
Ubergeordneten Zielen bewegen, denen unterschiedlichste Anliegen und Projekte zuordenbar
sind. Allen gemeinsam ist aber, dass Ziele untersucht werden, die als bereits im Bewusstsein
reprasentierte handlungsleitende Motive bestehen und verbalisiert werden kénnen. Zudem
wurden die Zielinhalte in den meisten Untersuchungen nicht idiographisch erfasst, d.h. die
Probanden nannten nicht von sich aus ihre personlichen Ziele, sondern sie erhielten Listen mit
Maoglichkeiten von Zielen, die sie personlich zu bewerten und nach bestimmten Attributen
einzuschétzen hatten.

Wie im theoretischen Teil der vorliegenden Arbeit ausfiihrlich dargelegt wurde, ist davon aus-
zugehen, dass das psychische System und unser Handeln massgeblich von oft verborgenen
unbewussten Intentionen gesteuert wird. Es konnten aber keine Studien ausfindig gemacht
werden, die sich spezifisch mit unbewussten Motiven und ihrer Transformation in bewusste
Intentionen auseinandersetzen. Auch fanden sich keine Studien, die sich mit Zielen als In-
strument zur Einleitung von Veranderungsprozessen befassen.

4.1.2. Vorhaben

In der vorliegenden Untersuchung wird der Fokus auf personliche Ziele gerichtet, die in einer
speziellen Situation erarbeitet wurden, um Veranderungen im personlichen Bereich herbeizu-
flhren oder Entwicklungsprozesse zu initiieren. Die Zielformulierungen entstanden in ver-
schiedenen Kontexten, so dass zwei Gruppen von persénlichen Zielen miteinander verglichen
werden kdénnen. Die eine Gruppe von Zielen wurde unter Beriicksichtigung samtlicher Krite-
rien, die im theoretischen Teil als besonders relevant fiir wirksame Veranderungsprozesse
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herausgearbeitet wurden, in einem mehrtdgigen Selbstmanagement-Kurs des Zircher Res-
sourcen Modells (Storch & Krause, 2002) entwickelt. Diese Ziele werden im folgenden als
ZRM-Ziele bezeichnet. Es handelt sich bei diesen Zielen um selbstkongruente Ziele, die durch
Einbezug unbewusster Anteile in einem langeren Prozess generiert wurden.

Die personlichen Ziele der zweiten Gruppe entstanden in Situationen am Arbeitsplatz ohne
besondere Berlicksichtigung bestimmter Kriterien bei der Formulierung. Sie wurden meist
unter Aufforderung oder durch Anregung eines Vorgesetzten im Rahmen eines jahrlich statt-
findenden Mitarbeitergespréchs, als Resultat aus einem Assessmentcenter oder in einem inter-
nen Weiterbildungskurs formuliert. Ausgangspunkt sind hier oft im gemeinsamen Gesprach
festgestellte Defizite, im Sinne von Bereichen, in denen man sich verbessern mdchte oder
sollte, aber auch bewusste Veranderungswiinsche seitens der Mitarbeiter selbst. Diese zweite
Gruppe von personlichen Zielen dient vor allem als Vergleichsgruppe zu den ZRM-Zielen.
Sie werden deshalb im Folgenden als V-Ziele bezeichnet.
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4.2. Maoglichkeiten der Analyse von personlichen Zielen

Die Analyse von Zielen kann auf ganz verschiedenen Ebenen erfolgen. Zum einen kénnen
personliche Ziele auf ihre Inhalte hin untersucht und bezlglich festgelegter Kategorien nach
Themen unterschieden werden. Es bestehen aber auch Unterscheidungsmaoglichkeiten auf der
formalen Ebene und in Bezug auf einige besondere Merkmale, die hier alle der Ebene der
Zieldimensionen zugeordnet werden. Zudem koénnen auf einer Metaebene zusatzliche Aussa-
gen Uber die Ziele erhoben werden, so dass die Ziele auch auf der Ebene der Zielattribuie-
rungen analysiert werden koénnen. Im Folgenden sollen die Méglichkeiten dieser Analyseebe-
nen kurz erldutert werden.

4.2.1. Zielinhalte

Die inhaltliche Analyse von personlichen Zielen ermdglicht Aussagen daruber, welcher Art
die Veranderungs- oder Entwicklungswiinsche der zielformulierenden Personen sind. In je-
dem Ziel ist ein Thema abgebildet, meist sogar mehrere Themen, je nach dem, auf welcher
Ebene die Inhalte analysiert werden. Es gibt verschiedenste Mdglichkeiten, Zielinhalte zu
klassifizieren. Stief (2001) gibt einen Uberblick tiber Untersuchungen, die Zielklassifikationen
entwickelten. Auffallend ist, dass sich die meisten Studien mit Gbergeordneten Lebenszielen
befassen, die sich relativ konkret auf verschiedene Lebensbereiche beziehen.

Bei einem Vergleich mehrerer Klassifikationssysteme hat Stief (2001, S. 33) herausgefunden,
dass die meisten bereinstimmend zu sechs Hauptkategorien von Zielen analog zu zentralen
Lebensbereichen gelangen. Diese Kategorien sind:

Ausbildung bzw. Beruf

Familie bzw. Partnerschaft

Freunde

Freizeit und Hobbys

Materielles

Selbst bzw. personliches Wachstum.

Daneben fand Stief (2001) Skalen, die auf einer hoheren Abstraktionsebene die Wichtigkeit
von Zielbereichen abfragten und sich dabei an sogenannten Motivklassifikationen anlehnen.
Novacek und Lazarus (1990) beispielsweise kamen in ihrer Untersuchung auf die folgenden
Kategorien:

- Affiliation (mit anderen Menschen zusammen sein, enge personliche Bindungen haben)
- Macht/Leistung (Bedurfnis nach sozialer Anerkennung und Streben nach Erfolg)

- Personliches Wachstum (Entwicklung von Identitit und individueller Ethik)

- Altruismus (anderen uneigenniitzig helfen)

- Stressvermeidung (Vermeiden von Misserfolgen, Konflikten und Schuldgefiihlen)

- Abwechslung (Spass haben, ein aufregendes Leben fiihren, die Freizeit geniessen).
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Wicker, Lambert, Richardson und Kahler (1984) identifizierten in ihrer Studie zur Erfor-
schung von Lebenszielen zwei tibergeordnete Zielkategorien:

- Individuelle Bestrebungen; Ziele, die sich um Konkurrenz (Dominanz und Macht), Erfolg
(Leistung und Karriere) sowie Exploration und spielerisches Handeln drehten (Neugier
und Abwechslung).

- Suche nach Harmonie; Ziele, bei denen es um soziale Sicherheit (soziale Bindungen), per-
sonliches Wachstum (Selbstentwicklung, soziale Attraktivitdt und freundschaftliche Be-
ziehungen) und zwischenmenschliche Anliegen (Hilfe geben und erhalten) geht.

Ein Vergleich dieser Studien zeigt, dass unterschiedliche Analysen zu den gleichen Inhaltska-
tegorien fihren kdnnen. Péhlmann und Brunstein (1997) bemerken aber, dass in beiden Stu-
dien aus motivationstheoretischer Sicht relativ unabhangige Inhalte, wie beispielsweise Inti-
mitat und Affiliation, in den selben Inhaltsbereichen zusammengefasst werden. Deshalb ent-
wickelten Péhlmann & Brunstein (1997) aus diesen Untersuchungen und begrifflich in An-
lehnung an Bakan (1966) eine eigene Kategorisierung mit zwei Uberkategorien, die in je drei
Subkategorien untergliedert sind:

e Agency e Communion
Bestrebungen, bei denen es um Wirksam- Bestrebungen, die darauf gerichtet sind,
keit und Effektivitat in der Auseinanderset- befriedigende zwischenmenschliche Be-

zung mit der materiellen und sozialen Um-
welt geht.

ziehungen einzugehen und aufrechtzuerhal-
ten.

Subkategorien: Subkategorien:
-Streben nach Macht -Intimitat
-Leistung -Affiliation
-Abwechslung -Altruismus

In mehreren Studien wurden diese Kategorien Uberpruft und bestétigt. Etwas differenzierter
und auf den Grundbedurfnissen aufbauend ist die Zieltaxonomie, die Grawe (1998) fir kli-
nisch erhobene intentionale Schemata entwickelt hat. Diese enthélt 14 Kategorien, die je in
Form eines Vermeidungs- oder eines Annaherungszieles vorkommen kdnnen. Die 14 Katego-
rien umfassen die folgenden Themen, die hier jeweils mit dem Beispiel des entsprechenden
Annaherungsziels aufgefihrt sind:

1. Abschneiden im Vergleich zu anderen; Herausragen (Uberlegen, perfekt, begehrt sein,
etwas gelten)

2. Eigenschaften und Ressourcen haben; Vorteilhafte Eigenschaften haben (offen, selbst-
sicher sein, geistige Fahigkeiten haben)

3. Ubergeordnete Standards; Einem Standard entsprechen (tiichtig, gefallig sein, sich an-
passen)

4. ldentitat und Selbstwert; Ein gutes Selbstgefiihl haben (wissen, wer man ist und was
man kann, sich fir wertvoll halten)

5. Selbstverwirklichung; Sich selbst verwirklichen (Bedirfnisse befriedigen, sich weiter-
entwickeln, hdhere Ordnung suchen)
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6. Lust, Unlust; Gute Geflihle haben (glucklich sein, geniessen, etwas erleben, sich korper-
lich wohlftihlen)

7. Kontrolle; Kontrolle haben (sich selbst unter Kontrolle haben, die Situation im Griff ha-
ben, verstehen)

8. Aufgabenbewaltigung; Aufgaben bewiltigen (gut funktionieren, kompetent sein, etwas
leisten)

9. Autonomie; Autonom sein (unabhangig sein, sich selbst behaupten)

10. Geben; Fur andere da sein (unterstltzen, beschiitzen, kooperieren)

11. Beziehungen; Positive Beziehungen haben (liebevolle, intime, verlassliche Beziehungen
haben, ein soziales Netzwerk haben)

12. Beistand; Beistand erhalten (unterstiitzt, beschiitzt werden)

13. Ruckmeldung; Positive Riickmeldung erhalten (anerkannt, bestétigt, angenommen, ge-
mocht werden

14. Verletzung und Missbrauch (Dieses Ziel kommt naturlich nur in der Form eines Ver-
meidungsziels vor)

Diese Zieltaxonomie enthélt in anderer Form fast all jene Themen, die sich auch in einer Vor-
untersuchung von ZRM-Zielen (Bruggmann, 2000) als Kategorien ergeben hatten. In der er-
wahnten Vorstudie wurden 40 Ziele, die in ZRM-Kursen an der Universitit Zurich entstanden
waren, inhaltsanalytisch (nach Mayring, 1983) klassifiziert, so dass ein Kategoriensystem dar-
aus hervorging. Es beinhaltete sechs Themengruppen:

- Entwicklung, Bewegung, Verénderung

- Energie, Kraft und Harmonie

- Auf die innere Stimme horen

- Ruhe, Entspannung, Gelassenheit; Zeit und Raum

- Selbstsicherheit, Selbstbewusstsein, Selbstverwirklichung
- Integration vielféltiger Strebungen

Obwohl die vorgestellten Kategorisierungs-Systeme fiir ganz unterschiedliche Arten von Zie-
len entwickelt wurden, bei Péhimann und Brunstein (1997) beispielsweise zur Erfassung all-
gemeiner (berdauernder Lebensziele, bei Grawe (1998) fiir Ziele aus dem klinisch-
therapeutischen Rahmen und bei Bruggmann (2000) fur Ziele aus einem Personlichkeitstrai-
ning, stimmen viele Elemente (berein, sie unterscheiden sich teilweise nur in ihrem Differen-
zierungsgrad.

4.2.2. Zielmerkmale

Noch besser untersucht als Zielinhalte sind nach Meinung von Stief (2001) Zielmerkmale. Je
nach Studie werden die unterschiedlichsten Aspekte analysiert, so dass inzwischen zahlreiche
Merkmale in der Literatur zu finden sind. Eine Auswahl davon soll im Folgenden vorgestellt
werden. Da es sich bei den meisten Merkmalen um Begriffs-Paare handelt, die gegensatzliche
Pole verkdrpern, wird auch oft die Bezeichnung "Zieldimensionen™ fir diese Ebene der Ziel-
analyse verwendet.
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Anndaherungs- oder Vermeidungsziele

Ein erstes grundsétzliches Unterscheidungsmerkmal bildet die Bewertung des Zieles, die in
der Art der Formulierung zum Ausdruck kommt. Eine positive Formulierung deutet auf ein
Annaherungsziel hin, wahrend das Vorhandensein von Negationen in der Formulierung auf
ein Vermeidungsziel schliessen lasst. Die Differenzierung von Zielen nach ihrem Annahe-
rungs- bzw. Vermeidungscharakter wurde bereits von Lewin (1928) eingefiihrt und bildet bei-
spielsweise bei Grawe (1998) noch immer ein Hauptunterscheidungsmerkmal. Annéherungs-
ziele beschreiben erwinschte Zielzustande, sie bedeuten also eine Tendenz hin zu etwas oder
die Aufrechterhaltung eines gewinschten Zustandes. Vermeidungsziele hingegen beziehen
sich auf den Wunsch nach Vermeidung eines aversiven Zustandes, sie ziehen eine Tendenz
weg von einem Zustand oder Ergebnis nach sich oder streben das Wegbleiben eines unge-
wiinschten Zustandes an (Stief, 2001, S. 39).

Unter dem Ressourcenaspekt betrachtet und unter Berlicksichtigung der Annahme, dass der
Mensch in Bildern denkt (vgl. dazu Kapitel 3.4.4.), ist es erstrebenswert, Annaherungsziele zu
formulieren. Vermeidungsziele bewirken, dass die Problemperspektive aufrechterhalten wird.

Stief (2001) fugt dieser Dimension noch zwei weitere Merkmale hinzu: Erhaltungs- oder Ent-
scheidungsziele: "Erhaltungsziele driicken aus, dass eine Person weder etwas Neues erreichen
noch etwas vermeiden will. Entscheidungsziele sind als Ziele beziiglich Entscheidungsprozes-
sen eine Vorstufe weiterer Zielformulierungen™ (Stief, 2001, S. 64).

Allgemeine versus konkrete Ziele

Ebenfalls als zentrales Unterscheidungsmerkmal gilt das Abstraktionsniveau eines Zieles.
Ziele konnen in Bezug auf eine ganz konkrete, spezifische Situation formuliert werden, sie
kdnnen aber auch sehr allgemein und situationsunabhéngig formuliert sein. In seinem Artikel
"Abstract versus concrete Goals" befasst sich Emmons (1992) ausfiihrlich mit diesem Aspekt
von Zielformulierungen. Er unterscheidet high-level strivers und low-level strivers, glaubt
aber, dass es sich im Kern bei beiden Arten um die gleichen Ziele handelt. "The lower levels
indicate how the action is to be carried out, whereas the higher levels provide information on
the purposes or implications of the action" (Emmons, 1992, S. 292). Fir ihn ist es also typen-
abhangig, ob jemand sein Ziel ganz generell oder viel konkreter formuliert.

Auch Pohlmann & Brunstein (1997) haben sich mit dieser Zieldimension auseinandergesetzt:
"Ziele sind in eine hierarchische Struktur von Ober- und Unterzielen eingebunden und kénnen
auf unterschiedlichen Abstraktionsniveaus betrachtet werden™ (P6hlmann & Brunstein, 1997,
S. 63). Ein Ubergeordnetes Ziel kann zahlreiche konkretere VVorhaben subsumieren und je
nachdem auf einer der verschiedenen Ebenen formuliert sein. Die Wahl der Ebene ist fiir
Gollwitzer (1991) keine Typenfrage, sondern steht in einem klaren Zusammenhang mit dem
Schwierigkeitsgrad eines Zieles. "Auf welcher Abstraktionsebene das Ziel reprasentiert ist
(auf der konkreten Tatigkeitsebene oder auf den abstrakteren Ebenen des Handlungsergebnis-
ses und dessen Folgen) héngt davon ab, ob die Handlungsfiihrung mit Schwierigkeiten kon-
frontiert wird oder aber reibungslos abldauft. Bei ungehindertem Verlauf werden Zielreprasen-
tationen hoherer Abstraktionsebene vermutet" (Gollwitzer, 1991, S. 47). Aus diesem Grund
postuliert Gollwitzer (1991) beim Auftauchen von Schwierigkeiten in der Handlungsphase
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das Konkretisieren von abstrakten Zielen, denn je spezifischer eine Beschreibung ist, desto
grosser ist seiner Meinung nach ihr Aufforderungscharakter. Bei Heckhausen (1987d) findet
sich die Unterscheidung von ausfiihrungsnahen und weitgespannten Zielreprésentationen, was
ebenfalls der hier besprochenen Zieldimension entsprechen dirfte. Auch Heckhausen bringt
die Konkretheit eines Ziels mit dem Schwierigkeitsgrad in Verbindung. "Beim ausfuhrungs-
nahen Modus ist die Zielspanne eng, da das erforderliche Verhaltensrepertoire nicht automati-
siert, sondern noch unvertraut oder schwierig ist. Bei der weitgespannten Zielreprasentation
ist die letztlich zu realisierende Zielintention handlungsleitend. Dieser Modus der Handlungs-
steuerung tritt dann auf, wenn der Handlungspfad bis hin zur Realisierung der Zielintention
klar Gberschaubar ist und keine schwierigen Teilstrecken aufweist” (Gollwitzer, 1991, S. 48).

Veranderungs- versus Aufbauziele

Diese Zieldimension entstand bei der Zielanalyse der Voruntersuchung. Sie beschreibt, was
grundsatzlich angestrebt wird: Die Veranderung von etwas Bestehendem oder der Aufbau von
etwas Neuem. Hinter den Veranderungszielen steht der Wunsch, etwas nicht mehr und statt-
dessen etwas anderes tun zu wollen. Man mdchte sich in bestimmten Situationen anders ver-
halten und dazu eventuell auch gewisse Angste iiberwinden. Anstelle eines bestehenden Ver-
haltens soll also ein Alternativ- oder Ersatzverhalten entwickelt, ein bestehendes Muster somit
uberwunden werden.

Im Gegensatz dazu stehen Ziele, die den Aufbau von etwas Neuem beinhalten und hinter de-
nen der Wunsch nach einer neuen Art von Verhalten, Denken oder Flhlen steht. Man will
etwas Neues beginnen oder eventuell auch schon vorhandenes Verhalten verstarken, mehr von
etwas tun. Dies kann sich auch auf den Aufbau von Féahigkeiten zur Bewaltigung schwieriger
Situationen beziehen.

Verhaltensziele versus Haltungsziele

Ebenfalls aus der Zielanalyse der Voruntersuchung (Bruggmann, 2000) entstand die Zieldi-
mension, die eine Handlungsebene sowie eine Ebene der inneren Haltung unterscheidet. Das
bedeutet, dass die Ziele darauf hin untersucht werden kdnnen, ob sie sich auf ein Verhalten,
eine Handlung beziehen und somit eine Vorgehensbeschreibung enthalten oder ob sie eine
angestrebte Haltung, einen Gefiihls-/Seins-Zustand beschreiben. Je nach dem bezieht sich die
Formulierung eines Ziels also auf die Handlungs- oder die Persdnlichkeitsebene.

Natrlich wirkt sich eine veranderte Haltung immer auch auf die Handlungen aus und umge-
kehrt lasst ein neues Verhalten auf eine veranderte innere Haltung schliessen. "Ziele auf der
Haltungsebene beschreiben in einer allgemeinen Formulierung eine bestimmte innere Verfas-
sung, die bestimmte Verhaltensweisen zwar zur Folge hat, die aber in der Zielformulierung
selbst nicht enthalten sind" (Storch, 2003). Dementsprechend zeigt die Untersuchung dieser
Dimension lediglich, an welche Ebene eine Person dachte, als sie ihr Ziel formulierte, ob sie
sich Veranderungen im eigenen Verhalten wiinschte oder ob sie ihr Denken und Fiihlen ver-
andern wollte.
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Ergebnisziele versus Prozessziele

Ein ahnliches Merkmal kann anhand dieser Zieldimension untersucht werden: Es geht darum,
ob sich ein Ziel auf einen Endzustand bezieht, auf ein Ergebnis, das klar definiert ist und des-
sen Erreichung Uberprift werden kann, oder ob es eine Entwicklung, einen Prozess beschreibt,
der ausgeldst werden soll und bei dem noch nicht klar sein muss, wohin er fuhrt. Auch bei
dieser Zieldimension geht es nicht im Wesentlichen darum, Unterschiede auf der Ebene der
Zielinhalte festzustellen, sondern sie erlaubt eher Riickschlisse auf die Art des Denkens des
Zielformulierenden.

4.2.3.  Attribuierung der Ziele

Bei der Analyseebene der Zielattribute handelt es sich um eine Metaebene, auf der die Ziele
nicht direkt analysiert werden, sondern zusatzliche Aussagen und Einschdtzungen zu den Zie-
len untersucht werden. Die zielformulierenden Personen werden gebeten, nach der Nennung
ihres Ziels gewisse Zusatzfragen zum Ziel durch Markierung auf einer nummerierten Skala zu
beantworten. Emmons (1989) nennt diese Vorgehensweise "mixed idiographic-nomothetic
measures of motivation". Den Vorteil des Einbezugs von Zielattributen in die Untersuchung
beschreibt er wie folgt: "These nomothetic dimensions permit comparisons across individuals
even though the motivational content is idiosyncratic” (Emmons, 1989, S. 98). Es entstehen
also messbhare Werte, die verglichen werden kénnen. Emmons hat mit diesem Instrument, in
Kombination mit anderen Instrumenten, mehrere Untersuchungen durchgefiihrt, die in seinen
Publikationen erlutert sind.

Emmons (1989) verwendet fir die Erforschung von Zielattributen die Striving Assessment
Scales (SAS): "These consist of 18 dimensions, identified in previous research (...) as impor-
tant dimensions along which goals can be described” (Emmons, 1989, S. 98). Diese 18 Di-
mensionen "(are) reflecting key attributes of goals” (Emmons, 1992, S. 294) und werden mit
den folgenden Begriffen beschrieben: "valence (positive or negative), value, ambivalence,
commitment, importance, past attainment, probability of success, confidence in probability of
success, probability of success given no action, environmental oppurtunity, effort, difficulty,
causal attribution (does success depend more on internal or external factors), social desirabil-
ity, clarity of means, instrumentality, satisfaction with progress” (Emmons, 1989, S. 98). Die
Teilnehmer seiner Studien erhielten jeweils Fragen, wie beispielsweise fir das Attribut value:
"How much happiness do you feel when you are successful in the striving?", die sie auf einer
5-Punkte-Skala zu beantworten hatten. Péhlmann & Brunstein (1997) haben fur ihre Studien
drei dieser Attribute ausgewahlt: Die Wichtigkeit eines Ziels, die Chancen fiir seine Realisie-
rung und momentane Erfolge bei seiner Verwirklichung.
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4.2.4.  Fragestellungen und Hypothesen

Im Zentrum der vorliegenden Untersuchung steht der Vergleich von Zielen zweier Gruppen,
die je unter verschiedenen Bedingungen formuliert wurden. Es soll im Wesentlichen die The-
se, die sich aus den Erldauterungen im theoretischen Teil ergibt, geprift werden. Diese postu-
liert, dass ZRM-Ziele eher Verhaltensverdnderungen bewirken als die Vergleichs-Ziele, weil
sie unter Berlcksichtigung der Voraussetzungen fur das Formulieren umsetzungsorientierter
Ziele entstanden sind.

Zunéchst interessieren aber unter einer deskriptiven Perspektive die Inhalte und Merkmale der
Ziele, um jeweils in einem zweiten Schritt die beiden Gruppen von Zielen miteinander zu ver-
gleichen und Unterschiede festzustellen. Auch soll im Zuge der deskriptiven Analyse das spe-
ziell fir diese Untersuchung erarbeitete Kategoriensystem gepruft werden. Im Weiteren wer-
den die Zielattribute untersucht, darunter besonders das eingangs erwahnte, die Wirksamkeit
des Formulierens von Zielen. Es ergeben sich die folgenden Fragestellungen und Hypothesen:

A Inhaltliche Analyse der Ziele

Fragestellung Al: Lebensbereiche ZRM-Ziele. Auf welche Lebensbereiche beziehen sich die
personlichen Ziele der ZRM-Gruppe?

Hypothese A2: Lebensbereiche V-Ziele. Da die Vergleichs-Ziele in Situationen am Arbeits-
platz formuliert wurden, ist anzunehmen, dass sie sich in der Mehrzahl auf den Bereich "Aus-
bildung und Beruf" beziehen.

Fragestellung A3: Beurteilung des Kategoriensystems "Lebensbereiche™. Eignet sich das fur
diese Untersuchung Gbernommene Kategoriensystem zur Gewinnung von Aussagen Uber den
betroffenen Lebensbereich sowohl der ZRM-Ziele als auch der V-Ziele?

Fragestellung A4: Inhaltsthemen. Welcher Art sind die Veranderungs- oder Entwicklungs-
winsche der Mitglieder beider Gruppen, welche Themen kommen in den Zielen vor? Inwie-
fern unterscheiden sich die Inhalte der beiden Gruppen von Zielen, welches sind die Gemein-
samkeiten?

Fragestellung A5: Uberpriifung des Kategoriensystems "Motive". Eignet sich das fiir diese
Untersuchung zusammengestellte Kategoriensystem zur inhaltlichen Analyse sowohl der
ZRM-Ziele als auch der V-Ziele?

B Analyse der Zieldimensionen

Hypothese B1: Annéaherungs-/Vermeidungsziele. Bei den ZRM-Zielen sollte es sich eigentlich
immer um Anndherungsziele handeln, weil die Aufforderung, Ziele positiv zu formulieren, in
ZRM-Kursen bereits Teil des Zielgenerierungsprozesses ist. Da die V-Ziele meist durch ein
Feststellen von Defiziten entstehen durften, ist anzunehmen, dass unter diesen Zielen mehr
Vermeidungsziele vorkommen als bei den ZRM-Zielen.
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Fragestellung B2: Konkretheit. Sind die Ziele eher allgemein gehalten oder konkret, auf spe-
zifische Situationen bezogen formuliert? Anzumerken ist, dass im ZRM-Kurs angeregt wird,
zu Uberlegen, in welchen Situationen man das Ziel erreichen mdchte, was dazu flhren kann,
dass einige zu Beginn allgemein formulierte Ziele spéter noch spezifiziert werden. Interessant
ist deshalb auch die Frage, wieviele der ZRM-Ziele trotzdem allgemein gehalten sind.

Fragestellung B3: Verhaltens- versus Haltungsziele. Beziehen sich die Ziele auf ein Verhalten
oder auf die Veranderung einer inneren Haltung? Unterscheiden sich die Ziele der beiden
Gruppen beziglich dieses Merkmals?

C Untersuchung der Zielattribute

Hypothese C1: Zusammenhang Wirksamkeit und Art des Generierungsprozesses. Aus der
Theorie ergibt sich die Annahme, dass Ziele, die auf diejenige Weise generiert wurden, wie
dies bei den ZRM-Zielen der Fall war, in hherem Masse umgesetzt werden als Ziele, bei de-
nen nicht auf die entsprechenden Kriterien geachtet wurde. Somit misste der Umsetzungsgrad
der V-Ziele im Vergleich zu demjenigen der ZRM-Ziele geringer ausfallen.

Fragestellung C2: Wichtigkeit. Da im Generierungsprozess von ZRM-Zielen eigene, bisher
unbewusste Anteile eine besondere Rolle spielen und auf starke Geflihle geachtet wird, ist
anzunehmen, dass Ziele formuliert werden, deren Wichtigkeit hoch ist. Ist dies wirklich der
Fall und l&sst sich ein Unterschied zur Wichtigkeit der VV-Zielen feststellen?

Fragestellung C3: Intrinsische Motivation. Da beim Generierungsprozess der ZRM-Ziele
speziell darauf hingewiesen wird, dass auf positive Gefiihle als Signale fir Selbstkongruenz
geachtet werden soll, ist davon auszugehen, dass die ZRM-Ziele durchwegs mit positiven Ge-
flhlen attribuiert werden. Wie viel Antrieb in Form von positiven Emotionen steht hinter per-
sonlichen Zielen, bei denen nicht speziell auf Signale positiver Gefiihle geachtet wurde? Gibt
es einen Unterschied bezuglich der Intrinsische Motivation zwischen den V-Zielen und den
ZRM-Zielen?

Fragestellung C4: Personliche Identifikation. Wie personlich fuhlen sich die Teilnehmer der
Studie von ihrem Ziel angesprochen? Daraus soll abgeleitet werden, wie stark sich die Teil-
nehmer mit dem Ziel identifizieren. Vergleich der beiden Gruppen von Zielen.

Hypothese C5: Ursprung der Ziele. Hier soll untersucht werden, ob ein Ziel eher eigenen Be-
dirfnissen oder Anforderungen von aussen entspricht. ZRM-Ziele dirften weitgehend eigenen
Bedurfnissen entstammen oder mit diesen tibereinstimmen, weil im Generierungsprozess spe-
ziell auf Selbstkongruenz geachtet wird. Da die Vergleichsziele am Arbeitsplatz und meist in
Anwesenheit von Vorgesetzten formuliert wurden, ist ein gewisser Druck auf die Zielformu-
lierenden nicht auszuschliessen. Auch weil oft gemeinsam festgestellte Defizite Ausgangs-
punkt fur die Formulierung eines V-Zieles sein dirften, ist anzunehmen, dass erheblich mehr
der V-Ziele &usseren Anforderungen entsprechen als dies bei den ZRM-Zielen der Fall ist.
Somit ist, was dieses Attribut betrifft, ein grosser Unterschied zwischen den beiden Gruppen
zu erwarten.
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Fragestellung C6: Abhangigkeit der Zielerreichung. Bei den ZRM-Zielen entspricht es einer
Vorgabe, Ziele zu formulieren, die im eigenen Kontrollbereich liegen. Deshalb ist davon aus-
zugehen, dass zur Erreichung von ZRM-Zielen dussere Faktoren nicht sehr wichtig sind. Wel-
che Rolle spielen dussere Faktoren flr die Erreichung der Ziele der Vergleichsgruppe? Besteht

beziglich dieses Attributes ein Unterschied?
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4.3. Methodik

4.3.1. Vorgehen

Fur die vorliegende Studie wurden zwei verschiedene Gruppen von Berufsleuten zu ihren per-
sonlichen Zielen befragt. Bei der ersten Gruppe handelt es sich um Absolventen eines Weiter-
bildungskurses im Bereich Schulberatung/Supervision, die im Rahmen dieser Ausbildung das
Personlichkeitsentwicklungstraining "Zurcher Ressourcen Modell (ZRM)" bei Maja Storch
und Frank Krause besucht hatten. In diesem Training wurde ein personliches Ziel erarbeitet,
das den im Theorieteil erlauterten Kriterien flir umsetzungsorientierte Ziele entspricht und in
den Kursunterlagen schriftlich festgehalten wurde. Die Befragung wurde eineinhalb Jahre
nach diesem Training schriftlich anhand eines Fragebogens durchgefiihrt. Die aus dieser
Gruppe erhobenen Ziele werden ZRM-Ziele genannt.

Um diese Art von Zielen mit anderen Zielen vergleichen zu koénnen, die nicht unter Bertick-
sichtigung spezieller Kriterien, aber zu einem ahnlichen Zeitpunkt wie die ZRM-Ziele ent-
standen waren, wurden mehrere grosse Unternehmen kontaktiert, mit der Bitte, Personen zu
vermitteln, die am Arbeitsplatz ein personliches Ziel, je nachdem mit einem Vorgesetzten
oder im Rahmen eines Weiterbildungsangebotes, formuliert und festgehalten haben. Es konn-
ten so Personen aus verschiedenen Berufsbereichen ermittelt werden, die innerhalb des von
uns festgelegten Zeitraumes, d.h. vor nicht weniger als einem Jahr und vor nicht mehr als zwei
Jahren, ein personliches Ziel formuliert hatten, ber das sie daraufhin ebenfalls schriftlich
anhand eines Fragebogens befragt werden konnten. Diese Ziele werden als Vergleichsziele
oder kurz V-Ziele bezeichnet. Bei beiden Gruppen von zielformulierenden Personen wurde
also eine einmalige schriftliche Befragung anhand des selben Fragebogens durchgefiihrt.

4.3.2.  Stichprobe

e ZRM-Ziele: N= 23

Diese Stichprobe besteht aus amtierenden oder ehemaligen Lehrern und Lehrerinnen oder
Personen mit Kaderfunktion im padagogischen Bereich, die sich zum/zur Schulberaterin und
SupervisorIn weiterbildeten. Die Gruppe setzt sich zusammen aus 12 Frauen und 11 Ménnern
im Alter zwischen 31 und 62 Jahren. Der Altersdurchschnitt betragt 49 Jahre.

e Vergleichsziele: N=24
Die zweite Stichprobe setzt sich aus Personen zusammen, die alle ihr Ziel am Arbeitsplatz,

aber in drei verschiedenen Unternehmen und je in unterschiedlichen Kontexten formuliert
haben.
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- Acht der Ziele entstanden im Rahmen eines jahrlich stattfindenden Mitarbeitergesprachs, bei
dem es der Vorgesetzte dem Mitarbeiter am Ende des Gespréchs freistellte, noch ein persénli-
ches Ziel zu formulieren. Die so entstandenen Ziele werden mit dem Buchstaben M besonders
gekennzeichnet.

- Sechs der Ziele sind das Resultat eines Assessment Centers. Dieses wird als Instrument ein-
gesetzt, um Mitarbeiter zu beurteilen und zu férdern, aber auch zur Selektion. Diese Ziele
entstanden also unter starker Beeinflussung von aussen und sind mit dem Buchstaben A ge-
kennzeichnet.

- Die dritte Untergruppe der Vergleichsziele stammt aus einem Weiterbildungskurs, der Ka-
dermitgliedern einer grossen Firma offeriert wurde und der die Balance von Arbeit und Leben
zum Inhalt hatte. Die Teilnehmer wurden am Ende des Kurses aufgefordert, ein persdnliches
Ziel zu formulieren, was aber nicht Pflicht war. Der Prozess wurde auch nicht weiter begleitet
und es wurden keine VVorgaben zum Inhalt gemacht oder dazu, wie das Ziel formuliert werden
sollte. Aus diesem Kurs stammen zehn der Vergleichsziele, sie sind mit dem Buchstaben W
gekennzeichnet.

Die gesamte Vergleichsgruppe besteht aus zwei Frauen und 20 Mannern im Alter zwischen 30
und 55 Jahren, der Altersdurchschnitt betrdgt 36 Jahre. Von zwei Untersuchungsteilnehmern
fehlen die Angaben zu Geschlecht und Alter. Was die berufliche Funktion und den Ausbil-
dungsstand betrifft, ist diese Gruppe sehr durchmischt.

4.3.3.  Untersuchungsinstrumente

Die Daten dieser Untersuchung wurden anhand eines Fragebogens erhoben. Zu Beginn wurde
das Alter, das Geschlecht, die momentane Funktion sowie die Ausbildung (letzter Abschluss)
ermittelt. Das personliche Ziel wurde offen erfragt. In ihrem Fragebogen, den P6himann und
Brunstein (1997) erarbeitet und in der Zeitschrift Diagnostica unter dem Titel "Goals: Ein
Fragebogen zur Messung von Lebenszielen” vorgestellt haben, werden die Ziele mit dem idi-
ographischen Verfahren erfasst, d.h. die Teilnehmer berichten ihre Ziele frei. "ldiographische
Verfahren zielen darauf ab, individuelle Besonderheiten des Zielstrebens einer Person aus
ihrer eigenen Perspektive zu verfassen™ (P6hlmann und Brunstein, 1997, S. 65). In den meis-
ten Studien bildet bei der Anwendung dieses Verfahrens also die freie Reproduktion von Zie-
len die Basis. Bei der vorliegenden Untersuchung wurden die Teilnehmer auch aufgefordert,
ein eigenes Ziel frei zu nennen, Einschrankungen bestanden aber betreffend der Zielformulie-
rungssituation. Die Teilnehmer aus dem ZRM-Kurs wurden gebeten, jenes Ziel zu nennen,
dass sie im ZRM-Kurs erarbeitet hatten. Bei der Erhebung der Vergleichsziele wurde speziell
darauf hingewiesen, dass diejenigen Ziele genannt werden sollen, die in einer Situation am
Arbeitsplatz entstanden waren, sich aber auf Verdnderungen im Bereich der Personlichkeit
beziehen, im Gegensatz zu Zielen, die sich beispielsweise auf Arbeitsprojekte beziehen. Im
Weiteren wurde bei den Vergleichszielen der Zeitpunkt der Zielformulierung sowie die Art
der Situation, in der das Ziel entstand, erfragt.
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Kategorisierung der Zielinhalte

In einem ersten Schritt wurden die Ziele nach Lebensbereichen kategorisiert. Flr diesen Teil
wurden die Kategorien so tbernommen, wie sie Stief (2001, S. 33) fur ihre Untersuchung zu-
sammengefasst hat.

Kategorisierung nach Lebensbereichen

Ausbildung und Beruf

Familie und Partnerschaft

Freunde

Freizeit und Hobbys

Materielles

Selbst bzw. personliches Wachstum

Kategorisierung nach Motiven

In einem zweiten Schritt werden die Ziele auf der Ebene der Motive kategorisiert. Die Be-
zeichnung "Motive" flr diese Art von Inhaltsanalyse ist aus der Literatur ibernommen und
kann nicht mit jener Verwendung des Begriffs verglichen werden, die im theoretischen Teil
der vorliegenden Arbeit eine wichtige Rolle spielt. Der Begriff wurde fir diese Art von Kate-
goriensystem deshalb verwendet, weil es so einfacher ist, dahnliche Untersuchungen in der
Literatur zu finden und diese mit der vorliegenden Untersuchung zu vergleichen. Dazu wurde
aus den in Kapitel 4.2.1. vorgestellten Kategoriensystemen ein neues System zusammenge-
stellt, das als geeignet fiir die inhaltliche Analyse der hier zu untersuchenden Ziele erscheint.

Grundsétzlich werden in diesem Kategoriensystem drei Haupt- oder Uberkategorien unter-
schieden, die in einzelne Unterkategorien aufgeteilt sind. Zwei der Hauptkategorien entspre-
chen im Wesentlichen den Uberkategorien "agency" und "communion™ von Péhlmann &
Brunstein (1997). Auffallend ist, dass sich die agency-Kategorie zwar mit individuellen Be-
strebungen befasst, aber nur mit solchen, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt bezie-
hen. Es wird nicht klar, unter welche Kategorie individuelle Bestrebungen fallen, die eigene
Zusténde, Bedurfnisse nach personlicher Entwicklung, Selbstverwirklichung und Identitét
beinhalten und ob diese Art von Zielen iiberhaupt in diesen Uberkategorien enthalten sind.
Deshalb wurde von der Autorin der vorliegenden Arbeit eine eigene Hauptkategorie fir diese
Art von Zielen geschaffen. Die drei Hauptkategorien sind somit:

1. Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen: Bestrebungen, die um die The-
men personliches Wachstum, Entwicklung, inneres Gleichgewicht, Selbstsicherheit und
Selbstbewusstsein kreisen.

2. Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen: Bestrebun-
gen, bei denen es um Wirksamkeit und Effektivitét in der Auseinandersetzung mit der ma-
teriellen und sozialen Umwelt geht.

3. Beziehungs-Ziele: Bestrebungen, die darauf ausgerichtet sind, befriedigende zwischen-
menschliche Beziehungen einzugehen und aufrechtzuerhalten.
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Die drei Hauptkategorien untergliedern sich in die folgenden Unterkategorien:

1. Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen

1.1 Selbstverwirklichung; Sich selbst verwirklichen, auf die innere Stimme hdren, Bedurf-
nisse befriedigen, sich weiterentwickeln, eine héhere Ordnung suchen

1.2 Identitat und Selbstwert; Gutes Selbstgefuhl und Selbstvertrauen haben, wissen, wer
man ist und was man kann, sich fur wertvoll halten

1.3 Kontrolle; Sich selbst unter Kontrolle haben, die Situation im Griff haben, verstehen,
entscheidungs- und handlungsfahig sein

1.4 Seelisches Wohlbefinden; Gute Gefiihle haben, glucklich sein, geniessen, sich Zeit neh-
men, ausruhen, sich entspannen, etwas erleben, Spass haben, ein lustvolles und abwechs-
lungsreiches Leben fiihren

1.5 Korperliches Wohlbefinden; Sich korperlich wohl fuhlen, sich gefallen, Sport treiben,
sich bewegen, kraftvoll, fit, gesund sein, Energie haben

1.6 Ambivalenzen; Integration vielféltiger Strebungen; Motivkonflikte 16sen, inneres Gleich-
gewicht finden

2. Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen

2.1 Abschneiden im Vergleich zu anderen; Herausragen, Macht und Verantwortung haben,
uberlegen, begehrt sein, etwas gelten

2.2 Leistung; Etwas Besonderes leisten, vorteilhafte Eigenschaften oder geistige Fahigkeiten
haben, gut funktionieren, kompetent sein, erfolgreich sein, Aufgaben bewaltigen

2.3 Autonomie; Selbstandig, unabhéngig sein, sich selbst behaupten, sich abgrenzen kénnen

2.4 Ubergeordnete Standards; Einem Standard entsprechen, tiichtig, geféllig sein, sich an-
passen

3. Beziehungs-Ziele

3.1 Affiliation; Mit anderen Menschen verbunden sein, positive, liebevolle, intime, verlassli-
che Beziehungen haben, soziales Netzwerk und soziale Sicherheit haben

3.2 Altruismus; Geben, fiir andere da sein, unterstiitzen, beschiitzen, kooperieren

3.3 Beistand; Beistand erhalten, unterstiitzt, beschutzt werden

3.4 Soziale Kompetenz; Gut kommunizieren kénnen, Konflikte bewaltigen, positive Rlck-
meldung erhalten, sozial anerkannt, bestétigt, angenommen, gemocht werden
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Untersuchung der Zielmerkmale

Alle Ziele wurden in einem weiteren Schritt bezlglich der folgenden drei Zielmerkmale beur-
teilt:

e Annéaherungs- versus Vermeidungsziele

Anndherungsziele sind positiv formuliert, wiirde man den Zielinhalt in ein Bild umsetzen,
ware darin das enthalten, was man erreichen mochte. Im Gegensatz dazu enthielte das Bild
eines Vermeidungsziels das, was man gerade nicht mochte.

e Konkretheit

Die Ziele werden beziglich ihres Abstraktionsniveaus untersucht, d.h. es wird unterschieden,
ob ein Ziel ganz konkret oder eher allgemein und situationsunabhangig formuliert ist. Stief
(2001) unterscheidet in ihrer Untersuchung drei Stufen der Konkretheit: unkonkret, mittel
konkret und sehr konkret. "Bei unkonkreten Zielen ist die Ausgestaltung sehr vage und die
Umsetzung in Handlungen nicht ersichtlich. Sehr konkrete Ziele sind dagegen handlungsnéher
formuliert™ (Stief, 2001, S. 64). Diese dreistufige Aufteilung wird in dieser Untersuchung
ubernommen. Die Formulierung des Ziels soll dahingehend untersucht werden, ob sie Anga-
ben Uber die Situation enthélt, auf die sich das Ziel bezieht. Ist dies der Fall, kann das Ziel als
mittel konkret bezeichnet werden. Sind zudem noch genaue Angaben darlber enthalten, was
gemacht oder wie etwas gemacht werden soll, wird das Ziel als sehr konkret eingeschatzt.
Sind weder Angaben zur Situation noch zu geplanten Handlungen ersichtlich, wird das Ziel
als allgemein eingestuft.

e Verhaltensziele versus Haltungsziele

Verhaltensziele beziehen sich auf ein Verhalten, eine Handlung und enthalten eine Vorge-
hensbeschreibung. Haltungsziele dagegen beschreiben einen Geflihls- oder Seins-Zustand,
eine innere Haltung, die angestrebt wird. Erkennbar sind Verhaltensziele an Verben, die be-
schreiben, was man tun moéchte, wahrend bei Haltungszielen der Fokus darauf gerichtet ist,
welche Gefiihle man haben mdchte, in welchem Zustand man sein méchte. Oft sind in den
Formulierungen von Haltungszielen bestimmte Adjektive vorhanden, die Gefiihle oder innere
Zustande beschreiben. Ziele konnen natirlich sowohl vorgehensbeschreibende Verben als
auch zustandsbeschreibende Adjektive enthalten. Wenn aus der Formulierung hervorgeht,
dass beide Aspekte gleich wichtig sind, ist das Ziel gleichermassen als Verhaltensziel und als
Haltungsziel einzustufen. Dort, wo die Betonung aber auf dem Adjektiv liegt und das Verb
nur die Situation oder Téatigkeit bezeichnet, bei der das Ziel erreicht werden soll, wird das Ziel
als Haltungsziel eingestuft.
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Analyse der Zielattribute

In einem letzten Schritt werden die Attribuierungen der Ziele ausgewertet. Fur die vorliegende
Untersuchung wurden funf der Attribute von Emmons (1989) aufgenommen und ein sechstes
hinzugefigt:

1. An erster Stelle steht das Attribut Wirksamkeit, das einen wichtigen Gegenstand dieser
Untersuchung darstellt. Von der Annahme ausgehend, dass ein Ziel nur so gut ist, wie sei-
ne Umsetzung, soll der bisherige Grad der Umsetzung erfragt werden. Dieses Attribut ist
deshalb besonders wichtig, weil damit die zentrale Hypothese dieser Untersuchung Uber-
pruft werden kann. Diese postuliert, dass die Art des Generierens eines Zieles einen erheb-
lichen Einfluss auf die Umsetzungswahrscheinlichkeit hat.

Mit dem Attribut Wichtigkeit wird die personliche Bewertung des eigenen Ziels erhoben.

3. Das Attribut Intrinsische Motivation erlaubt Aussagen dartiber, wie viel Freude die ziel-
formulierende Person an ihrem Ziel hat und somit wieviel eigener Antrieb in Form von
positiven Emotionen hinter dem Ziel steht.

4. Das Attribut Personliche Identifikation driickt aus, wie personlich sich die zielformulie-
rende Person vom eigenen Ziel angesprochen flhlt, wie stark sie sich mit dessen Inhalt
identifizieren kann.

5. Ein weiteres Attribut befasst sich mit dem Ursprung des Zieles. Hier soll ermittelt wer-
den, inwiefern das Ziel eigenen Bedurfnissen oder Anforderungen von aussen entstammt.

6. Mit dem Attribut Abh&angigkeit soll die Frage geklart werden, wie abhangig die Zielerrei-
chung von dusseren Faktoren, Gegebenheiten, Bedingungen oder von anderen Personen
ist.

N

Zur Ermittlung der Zielattribuierungen wurde im Fragebogen fiir jedes Attribut eine Frage
formuliert sowie zwei Antworten bereitgestellt, die je einem Extrem entsprechen. Zwischen
diesen beiden Polen steht eine Skala, auf der durch Markierung einer Zahl ausgedrtickt wer-
den kann, welcher Antwort man néher steht. Emmons (1992) verwendet zur Einstufung der
Zielattribute jeweils eine funfteilige Skala. Auch Péhlmann & Brunstein (1997) liessen ihre
Probanden die Ziele auf 5-Punkte-Skalen einschdtzen. Um eine noch differenziertere Ein-
schatzung zu erhalten, wird im Fragebogen dieser Untersuchung eine 7-Punkt-Skala verwen-
det. Damit soll der Effekt vermindert werden, dass die Probanden stets den Mittelwert, also
die Markierung 3 bei einer 5-Punkt-Skala, wéhlen. Es wird angenommen, dass, wenn die
Maoglichkeit einer kleineren Anndherung an einen der Pole mdglich ist, differenziertere Aus-
sagen gemacht werden.

Die Einstufungen der Attribute wurden anhand der folgenden Fragen und der dazugehdrenden
Antworten erhoben:

A) Wirksamkeit

Wie erfolgreich waren Sie bis jetzt bei der Verwirklichung Ihres Zieles?

Ich habe mein Ich habe mein
Ziel gar nicht Ziel vollig er-
umgesetzt 1 2 3 4 5 6 7 reicht
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B) Wichtigkeit

Wie wichtig ist oder war es lhnen, dieses Ziel zu erreichen?

gar nicht sehr

wichtig 1 2 3 4 5 6 7 wichtig

C) Intrinsische Motivation

Wie viel Freude bereitet es Ihnen, dieses Ziel umzusetzen? Oder wenn Sie das Ziel schon er-
reicht haben, wieviel Freude empfanden Sie damals dabei?

gar keine sehr viel

Freude 1 2 3 4 5 6 7 Freude

D) Personliche Identifikation

Wie personlich flhlen oder fuhlten Sie sich von diesem Ziel angesprochen?

Spricht mich Spricht mich
gar nicht sehr personlich
personlich an 1 2 3 4 S 6 l an

E) Ursprung

Wie viel hat oder hatte dieses Ziel mit Ihren eigenen Bedirfnissen zu tun? Entspricht oder
entsprach es ganz lhren Bedirfnissen oder eher Anforderungen von aussen, von anderen Per-
sonen oder von Institutionen?

Entspricht eher Entspricht ganz
Anforderungen meinen eigenen
VOn aussen 1 2 3 4 S 6 7 Bedurfnissen

F) Abhéangigkeit

Wie abhangig ist oder war das Erreichen des Zieles von dusseren Faktoren, Gegebenheiten,
Bedingungen oder von anderen Personen?

Aussere Fakto- Aussere Fakto-

ren gar nicht 1 2 3 4 5 6 7 ren sehr wichtig

wichtig
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4.3.4. Inhaltsanalyse

In einem ersten Schritt werden die Ziele also, wie dargestellt, inhaltlich analysiert und katego-
risiert, um Aussagen daruber zu erhalten, welche Art von Veranderungen angestrebt werden,
bzw. welche Themen vorkommen. Auch werden die Ziele beziuglich formaler Unterschiede
untersucht. Um diese Inhalte der Ziele zu untersuchen, wird eine qualitative Inhaltsanalyse
durchgefuhrt. Mayring (1983) unterscheidet drei Grundformen der qualitativen Inhaltsanalyse:
die zusammenfassende, die explizierende und die strukturierende. In der vorliegenden Arbeit
wird die strukturierende Inhaltsanalyse angewendet. Anhand der strukturierenden Inhaltsana-
lyse konnen Typen oder bestimmte formale Strukturen im Material herausgefiltert werden.
Mayring (1983) unterscheidet vier Formen der Strukturierung: die formale, die inhaltliche, die
typisierende und die skalierende. Fiir die inhaltliche Untersuchung der Ziele nach Lebensbe-
reichen und nach Motiven wird die inhaltliche Strukturierung gewéhlt. Fir die inhaltliche Un-
tersuchung der Zielmerkmale wird die formale Strukturierung durchgefiihrt. Mittels der weiter
oben vorgestellten Kategoriensysteme werden die Ziele analysiert und zugeordnet.

4.3.5.  Statistische Datenanalyse

In einem weiteren Schritt werden die Ziele auch in Hinsicht auf ihre Attribuierungen unter-
sucht. Ein wichtiges Element bildet dabei die Untersuchung der Wirksamkeit des Zielformu-
lierens als Instrument zum Initiieren von Veranderungsprozessen. Zusatzlich wurden die finf
Attribute Wichtigkeit, Intrinsische Motivation, Persénliche Identifikation, Ursprung des Zieles
und Abhangigkeit von dusseren Faktoren erhoben, die im vorherigen Kapitel genauer vorge-
stellt wurden. Die Attributsdimensionen wurden auf einer Ordinalskala erhoben. Untersucht
werden zwei Gruppen von Zielen in den sechs Attributsdimensionen. Im Vordergrund steht
dabei die Frage, ob bezlglich der erhobenen Attribute Unterschiede zwischen der Gruppe der
ZRM-Ziele und der Gruppe der Vergleichsziele bestehen.

Die fir die Analyse der Zielattribute erhobenen Daten werden quantitativ ausgewertet, mit
Hilfe des Statistikprogrammes SPSS 10 fir Windows. Als Vorgehen wird ein vorexperimen-
teller Versuchsplan gewahlt, der sich fur statistische Gruppenvergleiche im Rahmen einer
explorativen Studie ohne VVorhermessung eignet (Jacobs, 1998). Da die Auspragungsgrade der
interessierenden Attributsdimensionen auf einer Ordinalskala eingestuft worden sind, muss
ein Prifverfahren fir Ordinalskalen, ein sogenanntes nichtparametrisches, verteilungsfreies
Verfahren, angewendet werden. Daher kommt als Prifverfahren nur der Mann-Whitney-U-
Test in Frage. Verglichen werden im U-Test zwei in unabhangigen Stichproben erhobene Da-
tensétze, die auf Ordinalskalenniveau eingeschéatzt worden sind.
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4.4, Darstellung der Zuordnungen und Auflistung der Ergebnisse

4.4.1. Datengrundlage

Die folgenden zwei Tabellen enthalten alle Ziele, die die Datengrundlage dieser Untersuchung
bilden. Sie sind nach ihrer Generierungsart in zwei Gruppen aufgeteilt, in die Gruppe der
ZRM-Ziele und die Gruppe der Vergleichsziele (V-Ziele), und werden jeweils mit der Angabe
zu Alter und Geschlecht der Zielformulierenden aufgefiihrt. Die Zielformulierungen sind ori-
ginalgetreu so wiedergegeben, wie sie auf den Fragebogen notiert wurden. Nur die Interpunk-

tion wurde angepasst und einheitlich dargestellt.

Tabelle 2: ZRM-Ziele mit Angaben zu Alter und Geschlecht

ZRM-Ziele Age/
Sex
1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition. 56m
2. In meinem Alltag sorge ich fir mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives 50m
Familienleben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.
3. Ich fuhre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir geniigend Zeit fur Entscheidungen. 52m
4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen. 50m
5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen Schritten an. 40m
6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will. 48m
7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides in meine kiinftige Be- 53m
rufstatigkeit ein.
8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen. 62m
9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich. 53m
10. Ich nehme mir Zeit fir mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im beruflichen wie privaten | 51m
Bereich. Ich sehe/nehme das Positive.
11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstdndigen Weg. 49w
12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit fur mich. 37w
13. Lustvoll Veranderungen zulassen, mit dem Wissen um mein Urvertrauen in mir kritisch beurteilen 61w
und mein Leben gestalten.
14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen. 55w
15. Ich lebe. 47w
16. Ich gbnne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schépfe aus meinen | 60w
Ressourcen.
17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen 46w
Rhythmus. Ich gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.
18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann. 58w
19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll). 50w
20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz (iber meine Arbeit und suche in fach- | 39w
lichen Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein
Ziel im Auge.
21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mir kommen! 49w
22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags 31w
23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach 36m

meinen persdnlichen Interessen.
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Tabelle 3: Die Vergleichs-Ziele mit Angaben zu Alter und Geschlecht
(Die Buchstaben in Klammern geben an, in welcher Situation die Ziele entstanden sind:
M = Mitarbeitergesprach, A = Assessment Center, W = Weiterbildungskurs)

Vergleichs-Ziele (V-Ziele) Age/
Sex
(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache. 37m
(M)2. "Nein" sagen zu kdnnen. 35m
(M)3. Einflihlen kdnnen in Gesprachspartnerlnnen, zielorientiert fihren, erreichen von Commitment, 31m
erkennen und bewaéltigen von Konflikten.
(M)4. Englisch lernen. 30m
(M)5. Mehr Verantwortung ibernehmen. 32m
(M)6. Sprachkurs.
(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten. 31w
(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — langerfristige Arbeitsplanung. 35m
(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegenibertreten. 32m
(A)2. Sich vermehrt mit den Bedirfnissen der Partner auseinandersetzen und den Nutzen der eigenen 40m
Uberlegungen fiir sie aufzeigen.
(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschétzen. 33m
(A)4. Sich mit Konflikten grindlicher auseinandersetzen und vermehrt die Partner aktiv in die Losungs- | 30m
findung einbeziehen.
(A)5. Sensorium flr Dritte starker entwickeln. Diplomatie und Feingefthl in der Kommunikation starken. | 43m
(A)6. Ich will verstarkt einen Fiihrungsanspruch stellen. 35m
(W)1. Systematisch arbeiten. 46m
(W)2. Optimiertes Zeitmanagement bezliglich Work Life Balance herbeifiihren. Arbeit, Gesundheit, Frei- | 55m
zeit, Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitét.
(W)3. Stress abzubauen. 50m
(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit 52m
der Familie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).
(W)5. 3x/Woche Training a 30", Ess- und Trinkkultur anpassen. 48m
(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.
(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Rlcken) im Biro, regelméssig Sport treiben. 40m
(W)8. Wie kann ich mich beruflich veréandern. 47w
(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport. 52m
(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren). 40m

Auf den folgenden Seiten sind zu jeder Kategorie dieser Untersuchung diejenigen Ziele aufge-
flhrt, die dieser Kategorie zugeordnet werden kénnen. Die Zuordnungen werden nacheinander
jeweils zuerst mit den ZRM-Zielen und danach mit den Vergleichszielen durchgefuhrt. Im
Anschluss an die Zuordnung der V-Ziele zeigt eine Ubersichts-Tabelle jeweils die Gesamt-
zahlen der zugeordneten Ziele beider Gruppen im entsprechenden Kategoriensystem. Im Ka-

pitel 4.5. findet sich die Auswertung und Interpretation der Ergebnisse.
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4.4.2.  Zuordnung der Zielformulierungen zu den Inhaltskategorien

Kategorisierung der ZRM-Ziele nach Lebensbereichen

e Kategorie "Selbst"

1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition.

4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen.

5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen Schritten an.

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will.

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen.

9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich.

10. Ich nehme mir Zeit fir mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im beruflichen wie privaten Bereich.
Ich sehe/nehme das Positive.

11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstandigen Weg.

12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit fur mich.

13. Lustvoll Veranderungen zulassen, mit dem Wissen um mein Urvertrauen in mir kritisch beurteilen und mein
Leben gestalten.

14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen.

15. Ich lebe.

16. Ich gbénne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schépfe aus meinen Res-
sourcen.

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen Rhythmus. Ich
gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.

18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spiire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann.

19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll).

21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mir kommen!

22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags

e Kategorie "Beruf und Ausbildung”

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.

3. Ich fuhre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir gentigend Zeit flr Entscheidungen.

7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides in meine kiinftige Berufstatigkeit
ein.

10. Ich nehme mir Zeit fur mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im Beruflichen wie privaten Bereich.
Ich sehe/nehme das Positive.

16. Ich génne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schopfe aus meinen Res-
sourcen.

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz Uber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.
23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

e Kategorie "Familie und Partnerschaft"

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.
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e Kategorie "Freizeit und Hobbys"

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.

23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

Kategorisierung der V-Ziele nach Lebensbereichen

e Kategorie "Selbst"

(M)2. "Nein" sagen zu kdnnen.

(M)3. Einfuhlen kénnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert fihren, erreichen von Commitment, erkennen
und bewaltigen von Konflikten.

(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegeniibertreten.

(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschéatzen.

(A)5. Sensorium flr Dritte starker entwickeln. Diplomatie und Feingefuhl in der Kommunikation starken.

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement bezuglich Work Life Balance herbeiftihren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitét.

(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.

(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

e Kategorie "Beruf und Ausbildung"

(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache.

(M)4. Englisch lernen.

(M)6. Sprachkurs.

(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten.

(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — langerfristige Arbeitsplanung.

(W)1. Systematisch arbeiten.

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziglich Work Life Balance herbeifiihren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitét.

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Rlcken) im Biro, regelméssig Sport treiben.

(W)8. Wie kann ich mich beruflich veréandern.

e Kategorie "Freizeit und Hobby"

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziglich Work Life Balance herbeifiihren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitét.

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

(W)5. 3x/Woche Training a 30", Ess- und Trinkkultur anpassen.

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Ruicken) im Biiro, regelmassig Sport treiben.

(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren).
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e Kategorie "Familie und Partnerschaft"

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziiglich Work Life Balance herbeifilhren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitat.

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

e Lebensbereich nicht direkt ersichtlich

(M)5. Mehr Verantwortung ibernehmen.

(A)2. Sich vermehrt mit den Bediirfnissen der Partner auseinandersetzen und den Nutzen der eigenen Uberlegun-
gen fur sie aufzeigen.

(A)4. Sich mit Konflikten grundlicher auseinandersetzen und vermehrt die Partner aktiv in die Ldsungsfindung
einbeziehen.

(A)6. Ich will verstarkt einen Fiihrungsanspruch stellen.

(W)3. Stress abzubauen.

Tabelle 4. Gemeinsame Darstellung der Lebensbereichs-Kategorien und der
Anzahl ihnen zugeordneter Ziele beider Gruppen

Anzahl ZRM-Ziele | Anzahl Vergleichs-
in diesem Bereich ziele in diesem Be-

Kategorien Lebensbereiche reich

Ausbildung und Beruf 7 9

Familie und Partnerschaft 1 2

Freunde - -

Freizeit und Hobbys 2 6

Materielles - -

Selbst bzw. persénliches Wachstum 18 8

Lebensbereich nicht ersichtlich - 5

Kategorisierung der ZRM-Ziele nach Motiven

Hauptkategorie 1: Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen

e Kategorie 1.1: Selbstverwirklichung

1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition.

5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen Schritten an.

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will.

7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides in meine kiinftige Berufstatigkeit
ein.

9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich.

12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit fur mich.

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen Rhythmus. Ich
gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz Uber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.
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21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mir kommen!
23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

e Kategorie 1.2: Identitat und Selbstwert

14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen.
19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll).

e Kategorie 1.3: Kontrolle

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen.
18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spiire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann.
22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags.

e Kategorie 1.4: Seelisches Wohlbefinden

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.

3. Ich flhre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir genugend Zeit fir Entscheidungen.

4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen.

10. Ich nehme mir Zeit fir mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im Beruflichen wie privaten Bereich.
Ich sehe/nehme das Positive.

12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit fiir mich.

16. Ich gbnne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schopfe aus meinen Res-
sourcen.

18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spiire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann.

19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll).

e Kategorie 1.6: Ambivalenzen

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen Rhythmus. Ich
gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.

Hauptkategorie 2: Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen

e Kategorie 2.2: Leistung

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz tber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.
e Kategorie 2.3: Autonomie

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will.
9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich.
11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstdndigen Weg.
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Hauptkategorie 3: Beziehungs-Ziele

e Kategorie 3.1: Affiliation

2. In meinem Alltag sorge ich fiir mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.
11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstandigen Weg.

e Kategorie 3.2: Altruismus

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen.

e Kategorie 3.4: Soziale Kompetenz

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz ber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.

Nicht zuordenbar

15. Ich lebe.

Kategorisierung der V-Ziele nach Motiven

Hauptkategorie 1: Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen

e Kategorie 1.1: Selbstverwirklichung

(M)2. "Nein" sagen zu kénnen.
(W)8. Wie kann ich mich beruflich veréandern.

e Kategorie 1.4: Seelisches Wohlbefinden

(W)3. Stress abzubauen.
(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

o Kategorie 1.5: Korperliches Wohlbefinden

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

(W)5. 3x/Woche Training a 30", Ess- und Trinkkultur anpassen.

(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Ruicken) im Biiro, regelmassig Sport treiben.

(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren).
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e Kategorie 1.6: Ambivalenzen

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziglich Work Life Balance herbeifilhren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitat.

Hauptkategorie 2: Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen

e Kategorie 2.1: Abschneiden im Vergleich zu anderen

(M)3. Einfuhlen kénnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert fiihren, erreichen von Commitment, erkennen
und bewaltigen von Konflikten.

(M)5. Mehr Verantwortung ibernehmen.

(A)6. Ich will verstarkt einen Fihrungsanspruch stellen.

e Kategorie 2.2: Leistung

(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache.

(M)4. Englisch lernen.

(M)6. Sprachkurs.

(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten.

(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — l&angerfristige Arbeitsplanung.
(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegeniibertreten.

(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschéatzen.

(W)1. Systematisch arbeiten.

e Kategorie 2.3: Autonomie

(M)2. "Nein" sagen zu kénnen.

Hauptkategorie 3: Beziehungs-Ziele

e Kategorie 3.1: Affiliation

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

e Kategorie 3.4: Soziale Kompetenz

(M)3. Einfuhlen kénnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert flhren, erreichen von Commitment, erkennen
und bewdltigen von Konflikten.

(A)2. Sich vermehrt mit den Bediirfnissen der Partner auseinandersetzen und den Nutzen der eigenen Uberlegun-
gen fur sie aufzeigen.

(A)4. Sich mit Konflikten grindlicher auseinandersetzen und vermehrt die Partner aktiv in die Losungsfindung
einbeziehen.

(A)5. Sensorium fir Dritte stirker entwickeln. Diplomatie und Feingefihl in der Kommunikation stérken.

76



Die folgende Tabelle zeigt in einem Uberblick die zahlenmassige Verteilung aller Ziele auf

die drei Motiv-Hauptkategorie und ihre Unterkategorien.

Tabelle 5: Gemeinsame Darstellung aller Haupt- und Unterkategorien und

der Anzahl der ihnen zugeordneten Ziele beider Gruppen

Inhaltskategorien Anzahl der zuge- | Anzahl der zuge-
ordneten ZRM- ordneten Ver-
Ziele gleichsziele

Hauptkategorie 1: 24 11

Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen

Kategorie 1.1: Selbstverwirklichung 10 2

Kategorie 1.2: Identitat und Selbstwert 2 -

Kategorie 1.3: Kontrolle 3 -

Kategorie 1.4: Seelisches Wohlbefinden 8 2

Kategorie 1.5: Korperliches Wohlbefinden - 6

Kategorie 1.6: Ambivalenzen 1 1

Hauptkategorie 2: 4 12

Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt

beziehen

Kategorie 2.1: Abschneiden im Vergleich zu anderen - 3

Kategorie 2.2: Leistung 1 8

Kategorie 2.3: Autonomie 3 1

Kategorie 2.4: Ubergeordnete Standards - -

Hauptkategorie 3: 4 5

Beziehungs-Ziele

Kategorie 3.1: Affiliation 2 1

Kategorie 3.2: Altruismus 1 -

Kategorie 3.3: Beistand -

Kategorie 3.4: Soziale Kompetenz 1 4

Keiner Kategorie zuordenbar 1 -

Teilweise konnte ein Ziel mehreren Kategorien zugeordnet werden. Bei den ZRM-Zielen ist
dies bei zehn Zielen der Fall. Von den Vergleichszielen kdnnen drei Ziele mehreren Katego-
rien zugeordnet werden.

4.4.3.  Zuordnungen zu den Zielmerkmalen

Eine Ubersicht tber alle Zielmerkmale und die Anzahl der ihnen zugeordneten Ziele beider
Gruppen findet sich in der Tabelle am Ende dieses Kapitels. Zundchst werden die einzelnen
Zuordnungen aufgefthrt.
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Unterscheidung von Anndherungs- und Vermeidungszielen; Zuordnung der ZRM-Ziele

e Vermeidungsziel (teilweise):

23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

Alle anderen ZRM-Ziele sind als Anndherungsziele formuliert.

Unterscheidung von Annédherungs- und Vermeidungszielen; Zuordnung der V-Ziele

e Vermeidungsziele (oder Ziele, die ein Vermeidungsziel-Element enthalten):

(W)3. Stress abzubauen.
(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.
(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

Alle anderen V-Ziele sind als Annaherungsziele formuliert.

Konkretheit; Einstufung der ZRM-Ziele

e allgemein

1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition.

4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen.

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will.

9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich.

12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit flr mich.

13. Lustvoll Veranderungen zulassen, mit dem Wissen um mein Urvertrauen in mir Kritisch beurteilen und mein
Leben gestalten.

14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen.

15. Ich lebe.

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen Rhythmus. Ich
gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.

18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spiire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann.

21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mir kommen!

e mittel konkret

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.

5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen Schritten an.

7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides in meine kiinftige Berufstatigkeit
ein.

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen.

10. Ich nehme mir Zeit fiir mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im Beruflichen wie privaten Bereich.
Ich sehe/nehme das Positive.

11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstandigen Weg.

16. Ich génne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schépfe aus meinen Res-
sourcen.
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19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll).

22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags

23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

e sehr konkret

3. Ich fihre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir geniigend Zeit fiir Entscheidungen.
20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz tber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.

Konkretheit; Einstufung der V-Ziele

e allgemein

(M)2. "Nein" sagen zu kénnen.
(M)5. Mehr Verantwortung tibernehmen.
(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschétzen.

e mittel konkret

(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache.

(M)3. Einfiihlen kdnnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert fihren, erreichen von Commitment, erkennen
und bewaltigen von Konflikten.

(M)6. Sprachkurs.

(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten.

(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegenlbertreten.

(A)2. Sich vermehrt mit den Bediirfnissen der Partner auseinandersetzen und den Nutzen der eigenen Uberlegun-
gen fir sie aufzeigen.

(A)4. Sich mit Konflikten grindlicher auseinandersetzen und vermehrt die Partner aktiv in die Lésungsfindung
einbeziehen.

(A)5. Sensorium flr Dritte starker entwickeln. Diplomatie und Feingefuhl in der Kommunikation stérken.

(A)6. Ich will verstarkt einen Filhrungsanspruch stellen.

(W)1. Systematisch arbeiten.

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziglich Work Life Balance herbeifiihren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitét.

(W)3. Stress abzubauen.

(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Rucken) im Biro, regelméassig Sport treiben.

(W)8. Wie kann ich mich beruflich veréandern.

e sehr konkret

(M)4. Englisch lernen.

(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — l&ngerfristige Arbeitsplanung.

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

(W)5. 3x/Woche Training a 30", Ess- und Trinkkultur anpassen.

(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren).
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Unterscheidung von Verhaltens- und Haltungszielen; Zuordnung der ZRM-Ziele

e Verhaltensziele

23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neugewonnenen Freiraum nach meinen
personlichen Interessen.

e Haltungsziele

4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen.

14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen.

15. Ich lebe.

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme dabei selbst meinen Rhythmus. Ich
gestalte meine Zukunft zielbewusst nach meinen Visionen.

18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spiire, wo ich anpacken will und wo ich zulassen kann.

19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und lebendig (lustvoll).

21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mir kommen!

22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags.

e Sowohl Verhaltens- als auch Haltungsziele

1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition.

2. In meinem Alltag sorge ich fur mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im Beruf, durch ein aktives Familien-
leben sowie durch lustvolles Gestalten meiner Freizeit.

3. Ich flhre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir geniigend Zeit fur Entscheidungen.

5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen Schritten an.

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will.

7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides in meine kiinftige Berufstatigkeit
ein.

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffenen.

9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich.

10. Ich nehme mir Zeit flr mich und um Neues zu erleben und anzugehen — im Beruflichen wie privaten Bereich.
Ich sehe/nehme das Positive.

11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstandigen Weg.

12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit fir mich.

13. Lustvoll Veranderungen zulassen, mit dem Wissen um mein Urvertrauen in mir Kritisch beurteilen und mein
Leben gestalten.

16. Ich gbnne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft und schopfe aus meinen Res-
sourcen.

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz ber meine Arbeit und suche in fachlichen
Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.

Unterscheidung von Verhaltens- und Haltungszielen; Zuordnung der V-Ziele

e Verhaltensziele

(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache.

(M)2. "Nein" sagen zu kdnnen.

(M)4. Englisch lernen.

(M)5. Mehr Verantwortung ibernehmen.

(M)6. Sprachkurs.

(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten.
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(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — langerfristige Arbeitsplanung.

(A)2. Sich vermehrt mit den Bediirfnissen der Partner auseinandersetzen und den Nutzen der eigenen Uberlegun-
gen fir sie aufzeigen.

(A)4. Sich mit Konflikten grundlicher auseinandersetzen und vermehrt die Partner aktiv in die Lésungsfindung
einbeziehen.

(A)5. Sensorium fir Dritte starker entwickeln. Diplomatie und Feingefihl in der Kommunikation stéarken.

(A)6. Ich will verstarkt einen Fihrungsanspruch stellen.

(W)1. Systematisch arbeiten.

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement beziiglich Work Life Balance herbeifiihren. Arbeit, Gesundheit, Freizeit,
Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot bringen. Bessere Lebensqualitat.

(W)3. Stress abzubauen.

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro Monat ein Buch lesen; ein Ausflug mit der Fami-
lie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65 kg und halten (4 Monate).

(W)5. 3x/Woche Training a 30", Ess- und Trinkkultur anpassen.

(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht.

(W)8. Wie kann ich mich beruflich verandern.

(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport.

(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren).

e Haltungsziele

(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegenlbertreten.

e Sowohl Verhaltens- als auch Haltungsziele

(M)3. Einfiihlen kdnnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert flihren, erreichen von Commitment, erkennen
und bewaltigen von Konflikten.

(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschatzen.

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Rulcken) im Biro, regelméassig Sport treiben.

Die folgende Tabelle zeigt in einem Uberblick alle untersuchten Zielmerkmale und die Anzahl
der Ziele, die dem jeweiligen Merkmal zugeordnet werden kdnnen. Die beiden Gruppen von
Zielen sind einzeln aufgefiihrt, um die Zahlen direkt vergleichen zu kénnen.

Tabelle 6: Gemeinsame Darstellung aller Zielmerkmale mit der Anzahl

der ihnen zugeordneten Ziele beider Gruppen
1a) = Annadherungsziel, 1b) = Vermeidungsziel, 2a) = allgemeines Ziel, 2b) = mittel konkretes Ziel, 2c) = sehr
konkretes Ziel, 3a) = Verhaltensziel, 3b) = Haltungsziel, 3c) = sowohl Verhaltens- als auch Haltungsziel

Merkmal | 1a) 1b) 2a) 2b) 2C) 3a) 3b) 3c)
Zielart
ZRM-Ziele 22 1* 11 10 2 1 8 14
Vergleichs- 21 3* 3 15 6 20 1 3
Ziele

*Diese Ziele enthalten teilweise nur Elemente des entsprechenden Merkmals.
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4.4.4.  Darstellung der erhobenen Zielattribute

In der folgenden Tabelle werden die Ziele mit ihren Attribuierungen dargestellt. Die Spalten
A bis F stehen je fir eines der Attribute. Der Zahlenwert entspricht der Einstufung des jewei-
ligen Attributes auf einer Skala von 1 bis 7. (Die Bezeichnung der Extrempole ist dem Kapitel

4.3.3. zu entnehmen).

Tabelle 7: Die Ziele beider Gruppen mit ihren Attribuierungen

(Ziele 1 — 23 = ZRM-Ziele, Ziele (M)1 — (W)10 = Vergleichsziele,
Attribute: A = Wirksamkeit, B = Wichtigkeit, C = Intrinsische Motivation,
D = Personliche Identifikation, E = Ursprung, F = Abhéngigkeit)

Ziele A C F
1. Ich folge vertrauensvoll meiner Intuition. 5 6 2
2. In meinem Alltag sorge ich fir mein Wohlbefinden durch Zufriedenheit im 4 6 6
Beruf, durch ein aktives Familienleben sowie durch lustvolles Gestalten meiner

Freizeit.

3. Ich fuhre lustvoll professionelle Gesprache und schenke mir geniigend Zeit fiir | 6 7 5
Entscheidungen.

4. Ich bin offen und lass es mir gut gehen. 6 5 6
5. Ich gehe aktiv und gelassen die realistischen Ziele meines Lebens in kleinen 6 55 5
Schritten an.

6. Ich gehe meinen Weg wann immer ich will. 5 6 6
7. Ich kultiviere meine Schnelligkeit und meine kreative Musse und baue beides |5 6 3
in meine kinftige Berufstétigkeit ein.

8. Mit Ubersicht und Weitblick treffe ich Entscheide und denke an die Betroffe- |6 5 3
nen.

9. Ich gehe beharrlich meinen Weg und denke dabei an mich. 5 7 5
10. Ich nehme mir Zeit fir mich und um Neues zu erleben und anzugehen —im | 6 6 2
Beruflichen wie privaten Bereich. Ich sehe/nehme das Positive.

11. Ich gestalte meine Beziehungen aktiv und gehe meinen eigenstandigen Weg. |5 5 4
12. Ich tanze offen, lebendig und farbig auf vielen Ebenen und nehme mir Zeit 5 5 6
fiir mich.

13. Lustvoll Verénderungen zulassen, mit dem Wissen um mein Urvertrauenin |5 5 7
mir Kritisch beurteilen und mein Leben gestalten.

14. Ich lebe mit all meinen Ressourcen. 6 7 2
15. Ich lebe. 5 6 3
16. Ich génne mir Musse, nehme Distanz zu meiner Arbeit, geniesse meine Kraft |7 7 5
und schopfe aus meinen Ressourcen.

17. Ich finde die Balance zwischen Spannung und Entspannung und bestimme 4 5 4
dabei selbst meinen Rhythmus. Ich gestalte meine Zukunft zielbewusst nach

meinen Visionen.

18. Ich geniesse die grosse Freiheit und spire, wo ich anpacken will und wo ich |7 6 2
zulassen kann.

19. Selbstbewusst organisiere und gestalte ich meinen Alltag ganzheitlich und 5 7 5
lebendig (lustvoll).

20. Ich kann auf allen Stufen kompetent beraten, zeige Transparenz (iber meine |6 6 7

Arbeit und suche in fachlichen Anliegen den Konsens mit den Lehrpersonen. Im
Einklang mit meinen Emotionen behalte ich mein Ziel im Auge.
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21. Ich 6ffne mich dem Universum und lasse die Dinge und Seelen zu mirkom- |5 |6 |6 |6 |7 (3
men!

22. Mit Gelassenheit begegne ich den Herausforderungen des Alltags 7 |7 |7 |7 |7 |1
23. Ich reduziere meine beruflichen Verpflichtungen und gestalte den neuge- 7 07 |7 |7 |7 |1
wonnenen Freiraum nach meinen personlichen Interessen.

(M)1. Erlernen einer weiteren Fremdsprache. 3 |5 |6 |6 |6 |1

a1
~
»
~
S
(65

(M)2. "Nein" sagen zu kdnnen.
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(M)3. Einflihlen kdnnen in Gesprachspartnerinnen, zielorientiert fiihren, errei-
chen von Commitment, erkennen und bewaltigen von Konflikten.

(M)4. Englisch lernen.

(M)5. Mehr Verantwortung ibernehmen.

(M)6. Sprachkurs.

(M)7. Mehr konzentriert, organisiert und effizient arbeiten.

(M)8. Tagesplanung — Wochenplanung — langerfristige Arbeitsplanung.

(A)1. Neuen Aufgaben und Ideen offener gegeniibertreten.
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(A)2. Sich vermehrt mit den Bediirfnissen der Partner auseinandersetzen und den
Nutzen der eigenen Uberlegungen fiir sie aufzeigen.
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(A)3. Sich mehr einzulassen, Ideale Vorstellungen realistisch einzuschétzen. 5
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(A)4. Sich mit Konflikten griindlicher auseinandersetzen und vermehrt die Part-
ner aktiv in die Losungsfindung einbeziehen.

(A)5. Sensorium flr Dritte starker entwickeln. Diplomatie und Feingefihl inder |5 (6 |5 [5 |2 |6
Kommunikation stérken.

(A)6. Ich will verstarkt einen Filhrungsanspruch stellen. 6 |6 |6 |6 [5 |2

(W)1. Systematisch arbeiten. 4 |7 |6 |7 |7 |7

(W)2. Optimiertes Zeitmanagement bezliglich Work Life Balance herbeifihren. |3 (6 |6 [7 |6 |6
Arbeit, Gesundheit, Freizeit, Familie, Sport, Erholung wieder vermehrt ins Lot
bringen. Bessere Lebensqualitat.

(W)3. Stress abzubauen. 4 |5 |6 [4 |6 |6

(W)4. Jeden Tag eine Sporteinheit (Joggen, Riickenturnen); pro MonateinBuch |6 |7 |6 [7 |7 |5
lesen; ein Ausflug mit der Familie pro Monat; Gewicht senken von 72 kg auf 65
kg und halten (4 Monate).

(W)5. 3x/Woche Training a 30', Ess- und Trinkkultur anpassen. 6 |7 |6 |7 |7 |5

(W)6. Steigern der Fitness, weniger Gewicht. 5 |7 |6 |7 |7 |7

(W)7. Bewusster Essen, bewusste Haltung (Rlcken) im Biro, regelméssig Sport |25 (6 |7 (6 |6 |2
treiben.

(W)8. Wie kann ich mich beruflich verandern. 3 |6 |5 |6 [5 |6
(W)9. Das Gewicht um 7 Kilo reduzieren und 3x pro Woche min. 40" Sport. 6 |7 |5 |7 |5 |6
(W)10. Mind. 3 Std. Ausdauersport pro Woche (Joggen/Fahrradfahren). 5 |7 |7 |7 |7 |5

Statistische Darstellung der erhobenen Attributsdimensionen

Untersucht wurden zwei Gruppen von Zielen (ZRM-Ziele und Vergleichsziele) in den sechs
Attributsdimensionen Wirksamkeit, Wichtigkeit, Intrinsische Motivation, Personliche Identi-
fikation, Ursprung des Zieles und Abhdangigkeit von dusseren Faktoren. Die Attributsdimen-
sionen wurden auf einer Ordinalskala erhoben. Auf den folgenden Seiten ist jede Attributsdi-
mension in einer Haufigkeitstabelle abgebildet, die aufzeigt, welcher Skalenwert wie oft aus-
gewdhlt worden ist. Die Tabellen zeigen die Haufigkeitswerte beider Gruppen von Zielen in
einem Vergleich. Anschliessend werden die Ergebnisse in H&ufigkeitsdiagrammen jeweils
noch graphisch dargestellt, getrennt nach den Gruppen von Zielen. Auf der Abszisse sind die
Skalenwerte 1 — 7 der Attributsdimension dargestellt, auf der Ordinate die H&aufigkeiten in
Prozent.
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Haufigkeitstabellen und Haufigkeitsdiagramme zu den Attributsdimensionen;
Tabellarische und graphische Darstellung der Daten beider Gruppen

Attributsdimension ""Wirksamkeit des Ziels""

Tabelle 8: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewahlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Wirksamkeit"
(Skalenwert 1 = Ziel gar nicht umgesetzt, Skalenwert 7 = Ziel véllig erreicht;
Héaufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Wirksamkeit": "Wirksamkeit":
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héufigkeit bei den Vergleichszielen
Skalenwert 1 0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 2 0 (0%) 1 (4.2%)
Skalenwert 3 0 (0%) 5 (20.8%)
Skalenwert 4 2 (8.7%) 4 (16.7%)
Skalenwert 5 10 (43.5%) 6 (25%)
Skalenwert 6 7 (30.4%) 8 (33.3%)
Skalenwert 7 4 (17.4%) 0 (0%)

Exemplarisch soll an dieser Stelle das Attribut "Wirksamkeit des Ziels" in der ZRM-Gruppe
naher ausgeflhrt werden, um aufzuzeigen, wie die Tabellen und Grafiken interpretiert werden
kdnnen: Die Tabelle und die Grafik zeigen, dass die Verteilung der Variable "Wirksamkeit"
tendenziell rechtssteil ist. Auf der Ordinalskala von 1 (Ziel nicht umgesetzt) bis 7 (Ziel vollig
erreicht) sind die Haufigkeiten gemass untenstehender graphischer Darstellung verteilt.

50%
40%
30%
O Haufigkeit in Prozent | oqoy

10%

iy — O O

1 2 3 4 5 6 7

Abb. 4: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewahlten Ska-
lenwerte des Attributs "Wirksamkeit" (Skalenwert 1 = Ziel gar nicht umgesetzt, Skalenwert 7 = Ziel
vollig erreicht).

40%

30%

O Haufigkeit in Prozent | 20% —
10%
0% ——1

1 2 3 4 5 6 7

Abb. 5: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten
Skalenwerte des Attributs "Wirksamkeit" (Skalenwert 1 = Ziel gar nicht umgesetzt, Skalenwert 7 =
Ziel vollig erreicht).
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Attributsdimension ""Wichtigkeit des Ziels™

Tabelle 9: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewahlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Wichtigkeit"
(Skalenwert 1 = Ziel gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = Ziel sehr wichtig;
Héaufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Wichtigkeit": "Wichtigkeit":
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héaufigkeit bei den Vergleichszielen
Skalenwert 1 |0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 2 |0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 3 |0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 4 |0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert5 |3 (13%) 7 (29.2%)
Skalenwert 6 |7 (30.4%) 7 (29.2%)
Skalenwert 7 | 13 (56.5%) 10 (41.7%)
60% —
50% ||
40% -

0O Haufigkeit in Prozent| 30% —
20% —

10% -

0%

1 2 3 4 5 6 7
Abb. 6: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewéhlten Ska-

lenwerte des Attributs "Wichtigkeit" (Skalenwert 1 = Ziel gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = Ziel sehr
wichtig).

50%
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30%
20%
10%

0%

[2 Haufigkeit in Prozent

1 2 3 4 5 6 7
Abb. 7: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten

Skalenwerte des Attributs "Wichtigkeit" (Skalenwert 1 = Ziel gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = Ziel
sehr wichtig).
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Attributsdimension "Intrinsische Motivation"

Tabelle 10: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewéhlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Intrinsische Motivation"
(Skalenwert 1 = Ziel macht gar keine Freude, Skalenwert 7 = Ziel macht sehr viel Freude;
Héaufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Intrinsische Motivation™: "Intrinsische Motivation™:
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héaufigkeit bei den Vergleichszielen

Skalenwert 1 |0 (0%) 0 (0%)

Skalenwert 2 |0 (0%) 0 (0%)

Skalenwert 3 |0 (0%) 1 (4.2%)

Skalenwert 4 |0 (0%) 3 (12.5%)

Skalenwert5 |6 (26.1%) 5 (20.8%)

Skalenwert 6 | 10 (43.5%) 12 (50%)

Skalenwert 7 |7 (30.4%) 3 (12.5%)

50%
40%
[2 Haufigkeit in Prozent 30% ]
20% —
10% —
0%

1 2 3 4 5 6 7
Abb. 8: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewéhlten Ska-

lenwerte des Attributs "Intrinsische Motivation" (Skalenwert 1 = Ziel macht gar keine Freude, Ska-
lenwert 7 = Ziel macht sehr viel Freude).

60%
50%
40%

|I:I Haufigkeit in Prozent| 30%
20%
10% [ ] —I_
0% : —1 : : :

1 2 3 4 5 6 7

Abb. 9: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten
Skalenwerte des Attributs "Intrinsische Motivation" (Skalenwert 1 = Ziel macht gar keine Freude,
Skalenwert 7 = Ziel macht sehr viel Freude).
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Attributsdimension ""Personliche lIdentifikation mit dem Ziel"

Tabelle 11: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewéhlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Persdnliche Identifikation mit dem Ziel”
(Skalenwert 1 = Ziel spricht mich gar nicht personlich an, Skalenwert 7 = Ziel spricht mich sehr persénlich an;
Héaufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Personliche Identifikation mit dem |"Personliche Identifikation mit dem
Ziel": Ziel™:
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héufigkeit bei den Vergleichszielen
Skalenwert 1 0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 2 0 (0%) 0 (0%)
Skalenwert 3 1 (4.3%) 1 (4.2%)
Skalenwert 4 0 (0%) 1 (4.2%)
Skalenwert 5 1 (4.3%) 2 (8.3%)
Skalenwert 6 2 (8.7%) 10 (41.7%)
Skalenwert 7 19 (82.6%) 10 (41.7%)
90%
80% 1
70% —
60% —
50% —
[2 Haufigkeit in Prozent
40% -
30% —
20% —
10% —
0% B - B s [] .
1 2 3 4 5 6 7

Abb. 10: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewéhlten
Skalenwerte des Attributs "Personliche Identifikation mit dem Ziel" (Skalenwert 1 = Ziel spricht mich
gar nicht personlich an, Skalenwert 7 = Ziel spricht mich sehr personlich an).

50%

40%
30%

0O Haufigkeit in Prozent

20%
10%

0%

1

2

3 4 5

6 7

Abb. 11: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten
Skalenwerte des Attributs "Personliche Identifikation mit dem Ziel" (Skalenwert 1 = Ziel spricht mich
gar nicht personlich an, Skalenwert 7 = Ziel spricht mich sehr personlich an).
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Attributsdimension ""Ursprung des Ziels"

Tabelle 12: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewéhlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Ursprung des Ziels"
(Skalenwert 1 = Ziel entspricht Anforderungen von aussen, Skalenwert 7 = Ziel entspricht ganz
den eigenen Bedirfnissen; Haufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Ursprung des Ziels": "Ursprung des Ziels":
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héufigkeit bei den Vergleichszielen

Skalenwert 1 |0 (0%) 0 (0%)

Skalenwert 2 |0 (0%) 1 (4.2%)

Skalenwert 3 |1 (4.3%) 1 (4.2%)

Skalenwert 4 |0 (0%) 4 (16.7%)

Skalenwert5 |2 (8.7%) 6 (25%)

Skalenwert 6 |0 (0%) 6 (25%)

Skalenwert 7 |20 (87%) 6 (25%)
100%
90% —
80% —
70% —
60% —

| D Haufigkeit in Prozent | 5004 ||
40% —
30% -
20% -
10% — -
0% : —1 : : :

1 2 3 4 5 6 7

Abb. 12: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewahlten Ska-
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| © Haufigkeit in Prozent |
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lenwerte des Attributs "Ursprung des Ziels" (Skalenwert 1 = Ziel entspricht Anforderungen von aus-
sen, Skalenwert 7 = Ziel entspricht ganz meinen eigenen Bedrfnissen).

Abb. 13: Graphische Darstellung der H&aufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten
Skalenwerte des Attributs "Ursprung des Ziels" (Skalenwert 1 = Ziel entspricht Anforderungen von
aussen, Skalenwert 7 = Ziel entspricht ganz meinen eigenen Beduirfnissen).
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Attributsdimension ""Abhangigkeit des Ziels von ausseren Faktoren**

Tabelle 13: Vergleich der Haufigkeitsverteilung der gewéhlten

Skalenwerte beider Gruppen beim Attribut "Abhangigkeit des Ziels von dusseren Faktoren™
(Skalenwert 1 = dussere Faktoren gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = dussere Faktoren sehr wichtig;
Héaufigkeit ist in absoluten Zahlen und in Prozent angegeben)

"Abhangigkeit des Ziels von &usseren |"Abhéangigkeit des Ziels von &usseren
Faktoren™: Faktoren™:
Héufigkeit bei den ZRM-Zielen Héufigkeit bei den Vergleichszielen
Skalenwert 1 2 (8.7%) 1 (4.2%)
Skalenwert 2 4 (17.4%) 3 (12.5%)
Skalenwert 3 4 (17.4%) 1 (4.2%)
Skalenwert 4 2 (8.7%) 1 (4.2%)
Skalenwert 5 5 (21.7%) 7 (29.2%)
Skalenwert 6 4 (17.4%) 7 (29.2%)
Skalenwert 7 2 (8.7%) 4 (16.7%)

25%

20%

15%

(@ Haufigkeit in Prozent |

10% —
5% ~|7 }
0% . . . . . .

1 2 3 4 5 6 7

Abb. 14: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der ZRM-Gruppe gewahlten Ska-
lenwerte des Attributs "Abhéngigkeit des Ziels von dusseren Faktoren" (Skalenwert 1 = dussere Fak-
toren gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = dussere Faktoren sehr wichtig).
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Abb. 15: Graphische Darstellung der Haufigkeitsverteilung der von der Vergleichsgruppe gewahlten

Skalenwerte des Attributs "Abhéngigkeit des Ziels von dusseren Faktoren" (Skalenwert 1 = dussere
Faktoren gar nicht wichtig, Skalenwert 7 = &ussere Faktoren sehr wichtig).
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4.5. Auswertung und Interpretation der Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse des vorangegangenen Kapitels ausgewertet und in-
terpretiert. Die Inhalte sind nach der Struktur des Kapitels 4.2. "Fragestellungen und Hypothe-
sen” gegliedert und in der entsprechenden Reihenfolge aufgebaut, d.h. die Ergebnis-
Abschnitte sind mit den entsprechenden Buchstaben der ihnen zugrundeliegenden Fragestel-
lungen und Hypothesen bezeichnet. Einleitend werden aber zunéchst einige allgemeine Beo-
bachtungen erldutert.

45.1.  Allgemeine Feststellungen

In den Formulierungen der ZRM-Ziele fallen die folgenden Worte oder Satzteile dadurch auf,

dass sie mehrmals vorkommen:

- Das Wort "lustvoll™ wird insgesamt viermal verwendet.

- Dreimal findet sich das Thema "den eigenen Weg gehen".

- Das Thema "sich Zeit nehmen fir sich” erscheint dreimal explizit so formuliert, sinnge-
mass ist es aber noch in weiteren Zielen enthalten.

Diese Zielausschnitte vermitteln den Eindruck, dass sowohl Gefiihle wie auch die Konzentra-
tion auf die eigene Person bei den ZRM-Zielen eine wichtige Rolle spielen. Ob dies der Fall
ist und in welchem Ausmass diese Aussage zutrifft, zeigt die genauere Auswertung der ent-
sprechenden Kategorien.

Bei den Vergleichszielen féllt als erstes auf, dass viele sehr knapp formuliert sind, oft sogar
nur in Stichworten. Dies deutet darauf hin, dass der sprachlichen Gestaltung dieser Ziele keine
grosse Bedeutung zugemessen wurde. Weiter ist zu beobachten, dass sehr haufig Steigerungs-
formen verwendet werden. Die Worte "mehr" oder "vermehrt" kommen sechsmal vor, mit
weiteren Formen wie beispielsweise "starker" oder "grindlicher” kann insgesamt zwdlfmal
die Verwendung von Steigerungsformen in elf verschiedenen Zielen gezéhlt werden. Welche
Auswirkungen dies auf die Kategorisierung haben kann, wird bei den entsprechenden Ergeb-
nis-Abschnitten aufgefiihrt.

45.2. Inhaltliche Analyse der Ziele (Teil A)

Kategorisierung der Ziele nach Lebensbereichen
A 1: Lebensbereiche ZRM-Ziele
Von den ZRM-Zielen lassen sich achtzehn der Kategorie "Selbst bzw. personliches Wachs-

tum" zuordnen, das sind 78% aller Lebensbereich-Elemente, die in den ZRM-Zielen vorkom-
men. Sieben der Ziele lassen sich der der Kategorie "Beruf und Ausbildung” zuordnen, was
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einem Anteil von 30% entspricht. Zwei Ziele enthalten Elemente der Kategorie "Freizeit und
Hobbys" und eines der Kategorie "Familie und Partnerschaft".

B Ausbildung und Beruf 30%
B Familie und Partnerschaft 4%

O Freizeit und Hobbys 9%
078%

0 Selbst bzw. personliches Wachstum
78%

Abb. 16: Anteil der ZRM-Ziele, die Elemente der genannten Lebensbereichskategorien enthalten.

Vier der Ziele kbnnen mehreren Lebensbereichen zugeordnet werden und erscheinen deshalb
gleichzeitig bei verschiedenen Kategorien. VVon den Zielen der Kategorie "Selbst bzw. person-
liches Wachstum™ sind nur zwei noch einer anderen Kategorie zuzuordnen, sechzehn beziehen
sich ausschliesslich auf diese Kategorie. VVon den insgesamt sieben Zielen, die Elemente des
Lebensbereichs "Ausbildung und Beruf” enthalten, beziehen sich nur drei ausschliesslich auf
diesen Lebensbereich. Die Kategorien "Freizeit und Hobbys" und "Familie und Partnerschaft"”
kommen nur in Kombination mit anderen Kategorien vor. Den Kategorien "Freunde” und
"Materielles" entsprechen keine der ZRM-Ziele.

Damit ist also der Bereich "Selbst bzw. personliches Wachstum™ eindeutig am starksten ver-
treten, als zweitgrosste Kategorie, aber mit einem erheblich kleineren Anteil, gilt der Bereich
"Beruf und Ausbildung”, und dies obwohl die ZRM-Ziele im Rahmen einer beruflichen Wei-
terbildung formuliert wurden.

A2: Lebensbereiche V-Ziele

B Ausbildung und Beruf 37%

021%

| 37% @ Familie und Partnerschaft 8%

O Freizeit und Hobbys 25%

0 Selbst bzw. personliches Wachstum

0
033% @ 8% 33%

0 25% @ Lebensbereich nicht ersichtlich 21%

Abb. 17: Anteil der V-Ziele, die Elemente der genannten Lebensbereichskategorien enthalten.

Neun der V-Ziele beziehen sich auf den Bereich "Ausbildung und Beruf”, was 37% der ge-
samten Lebensbereich-Zuordnungen bei den V-Zielen entspricht. In zwei Zielen dieser Kate-
gorie sind auch noch anderen Kategorien enthalten. Der Kategorie "Selbst bzw. persénliches
Wachstum" konnen acht der Ziele zugeordnet werden, was 33% ausmacht, davon beziehen
sich sechs ausschliesslich auf diesen Bereich. In die Kategorie "Freizeit und Hobby" fallen
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sechs der Ziele (25%), die Halfte davon enthélt auch Elemente anderer Kategorien. Die Kate-
gorie "Familie und Partnerschaft” enthdlt zwei Ziele, beide sind aber mehrheitlich anderen
Bereichen zuzuordnen. Keines der V-Ziele entspricht den Kategorien "Freunde” und "Mate-
rielles”.

Bei 21% der V-Ziele sind keine Angaben zum Bereich, auf den sich das Ziel bezieht, enthal-
ten, es kann aber aus dem Kontext vermutet werden, dass sich die Ziele auf den Bereich
"Ausbildung und Beruf" beziehen. Zu vermuten ist, dass der Bereich deshalb nicht erwéhnt
wurde, weil in der Situation am Arbeitsplatz sowieso allen Beteiligten klar war, auf welchen
Bereich sich das Ziel bezieht. In dieser Situation kann die Uberpriifung der Hypothese aber
nicht eindeutig vorgenommen werden. Zahlt man die eindeutig formulierten Ziele, entspre-
chen nur rund 37% dem Bereich "Ausbildung und Beruf”, was keine Mehrheit darstellt. Wir-
den die funf nicht eindeutig formulierten Ziele aber dazugezéhlt, waren es 58%, was doch
einer Mehrheit entsprechen wirde.

A3: Beurteilung des Kategoriensystems **Lebensbereiche™

Die Kategorisierung nach Lebensbereichen ist fur ZRM-Ziele in dieser Form nicht sehr aussa-
gekréftig. Die meisten Ziele wurden dem Bereich "Selbst bzw. persénliches Wachstum” zuge-
ordnet. Es ist anzunehmen, dass sich viele der ZRM-Ziele auf eine besondere Thematik eines
bestimmten Lebensbereiches beziehen, dieser wird aber nicht ersichtlich. Zwar wird der Be-
zug zu einem der genannten Lebensbereiche angedeutet, aber eben nicht explizit erwéhnt. Die
Schwierigkeit des Zuordnens kann damit zu tun haben, dass die Ziele eher allgemein formu-
liert sind und die Konkretisierung nicht in der Formulierung enthalten ist. So wird die Katego-
rie "Selbst bzw. persdnliches Wachstum" zum Sammelbecken, in dem alles Platz hat, zumal
personliche Ziele meist etwas mit einem selbst zu tun haben. Wollte man die Ziele wirklich
bestimmten Lebensbereichen zuordnen kdnnen, misste man diese zusétzlich zu den Zielfor-
mulierungen separat erheben.

Auch bei den V-Zielen enthalt die Kategorie "Selbst bzw. personliches Wachstum™ einen rela-
tiv grossen Anteil der Ziele, bei genauerem Hinsehen sind jedoch auch in dieser Kategorie
(wie schon bei den nicht eindeutig zuordenbaren Zielen) einige Ziele enthalten, die sich impli-
zit auf den Bereich "Beruf" beziehen. Dies wird aus der Wortwahl oder dem Zusammenhang
ersichtlich oder auch aus dem Kontext, in dem das Ziel entstand. Weil aber eine genaue An-
gabe fehlt, wird das Ziel eher dem Bereich "Selbst" zugeordnet. Zudem ergibt sich bei dieser
Kategorie noch ein weiteres Problem: Bei manchen Zielen liesse sich diskutieren, ob sie wirk-
lich zu dieser Kategorie gehdren, beispielsweise diejenigen Ziele, die sich mit kdrperlicher
Fitness und Gewichtsreduktion befassen. Diese Ziele sind keinem anderen Bereich zuzuord-
nen und haben am ehesten mit der eigenen Person, also der Kategorie "Selbst", zu tun, sie
passen aber nicht wirklich zur zweiten Bezeichnung dieser Kategorie, dem "personlichen
Wachstum".

Die Kategorisierung nach Lebensbereichen ist also auch bei den V-Zielen nur bedingt geeig-
net, glltige Aussagen abzuleiten. Besonders die Kategorie "Selbst bzw. personliches Wachs-
tum" ist nicht sehr aussagekréaftig, da die meisten Ziele, die sich auf einen bestimmten Le-
bensbereich beziehen, auch das Selbst betreffen oder das persdnliche Wachstum in diesem
Bereich. Es besteht die Gefahr, alle Ziele, die nicht einem bestimmten Bereich zuordenbar
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sind, auf die Kategorie "Selbst bzw. persdnliches Wachstum™ zu reduzieren. Es misste ge-
pruft werden, ob auf diese Kategorie verzichtet werden soll oder ob sie anders bezeichnet
werden soll, so dass damit wirklich ein Bereich bezeichnet wird, der sich mit den anderen
Bereichen vergleichen l&sst. Auch radumlich misste der Begriff verstanden werden kénnen, da
die anderen Kategorien auch "Rdume™ bezeichnen. Eine Mdglichkeit ware, die Kategorie
"personlicher Bereich™ oder "privater Bereich™ zu nennen.

Kategorisierung der Ziele nach Motiven
A4: Inhaltsthemen

In erster Linie interessiert die Verteilung der Ziele auf die drei Hauptkategorien sowie, in
zweiter Linie, auch die Verteilung innerhalb der Hauptkategorien auf die Unterkategorien und
der Vergleich der Zuordnungen beider Gruppen von Zielen. Besonders erwahnt werden aber
nur diejenigen Unterkategorien, denen mindestens vier Ziele zugeordnet werden konnten. Zu-
nachst folgt in einem ersten Uberblick eine Abbildung, welche die drei Hauptkategorien und
die entsprechenden Anteile der Ziele beider Gruppen in diesen Hauptkategorien zeigt.
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B Hauptkategorie 1: Individuelle Ziele, 75% 39%
die die eigene Innenwelt betreffen
0 Hauptkategorie 2: Individuelle Ziele, 12.50% 43%
die sich auf den Kontakt mit der
Aussenwelt beziehen
@ Hauptkategorie 3: Beziehungs-Ziele 12.50% 18%

Abb. 18: Darstellung der Anteile an Zielthemen beider Gruppen in den drei Hauptkategorien.

Es wird deutlich, dass die Mehrheit der ZRM-Ziele der Hauptkategorie 1 zugeordnet werden
koénnen. Von allen Themen, die in den ZRM-Zielen enthalten sind, entsprechen genau 75%
dieser Hauptkategorie und sind somit als individuelle Ziele zu bezeichnen, die die eigene In-
nenwelt betreffen. Bei den V-Zielen kénnen 39% dieser Hauptkategorie zugeordnet werden.
Die ubrigen 25% der ZRM-Ziele lassen sich zu gleichen Teilen den Hauptkategorien 2 und 3
zuordnen. Bei den V-Zielen entspricht die Hauptkategorien 2 der Mehrheit der Themen, 43%
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der V-Ziele kdénnen dieser Hauptkategorie zugeordnet werden, welche die als individuell be-
zeichneten Ziele, die sich aber auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen, beinhaltet. Den
geringsten Anteil bilden bei beiden Gruppen die Themen, die der Hauptkategorie 3 entspre-
chen und somit als Beziehungs-Ziele gelten. Insgesamt betrifft dies bei den ZRM-Zielen rund
12% und bei den V-Zielen 18% aller vorkommenden Themen.

Wahrend innerhalb der Hauptkategorie 1 bei den ZRM-Zielen der grosste Teil auf die Themen
"Selbstverwirklichung™ (31%) und "Seelisches Wohlbefinden™ (25%) fallen, ist es bei den V-
Zielen vor allem das Thema "Korperliches Wohlbefinden™ (21% aller Zielthemen), dass in
dieser Hauptkategorie am héufigsten vorkommt. Dieses Thema wiederum ist in keinem der
ZRM-Ziele enthalten. Die folgenden Abbildung zeigt in einer Ubersicht die Verteilung der
Ziele beider Gruppen auf die Unterkategorien der Hauptkategorie 1.

35% 31%
30% 1
25% 1
20% 1
150% 4

@ 25% 0 Selbstverwirklichung

O Identitat und Selbstwert

3 Kontrolle

B Seelisches Wohlbefinden

B Korperliches Wohlbefinden
B Ambivalenzen

10% 14— 3 6%
5064
0%

ZRM-Ziele Vergleichsziele

Abb. 19: Darstellung der Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die Unterkategorien der Hauptkategorie 1
(Individuelle Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen). Die Prozentangabe bezieht sich auf die Gesamtheit aller
Zielthemen der drei Hauptkategorien und wurde auf ganze Zahlen auf- oder abgerundet.

Die meisten V-Ziele innerhalb der Hauptkategorie 2 beinhalten das Thema "Leistung” (29%
aller VV-Ziele). Dieses Thema scheint bei den V-Zielen also eine wichtige Rolle zu spielen. Die
folgende Abbildung zeigt die Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die Unterkategorien
innerhalb der Hauptkategorie 2.

35%

. 0 29%
30% B Abschneiden im Vergleich zu
25% anderen
20% O Leistung
15% 9% B311%
0 .
10% 03% Q4% 0O Autonomie
5% @0% _I
0% I T
ZRM-Ziele Vergleichsziele

Abb. 20: Darstellung der Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die Unterkategorien der Hauptkategorie 2
(Individuelle Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen). Die Prozentangabe bezieht sich auf
die Gesamtheit aller Zielthemen der drei Hauptkategorien und wurde auf ganze Zahlen auf- oder abgerundet. Es
werden nur diejenigen Unterkategorien aufgefiihrt, denen von mindestens einer Gruppe Ziele zugeordnet werden
konnten.
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Betreffend der Kategorie "Leistung” ist aber das Folgende zu beachten: Die haufige Verwen-
dung von Steigerungsformen bei der Gruppe der V-Ziele kann dazu verleiten, diese Ziele vor-
schnell der Kategorie "Leistung™ zuzuordnen, denn Steigerungsformen implizieren, dass man
etwas bisher schon macht und es jetzt mehr oder 6fter tun mochte, dass man sich also verbes-
sern oder steigern mochte und dies wird implizit mit "mehr leisten” in Verbindung gebracht.
Es ist aber notwendig, genau hinzusehen, denn inhaltlich kann es sich um ganz andere Thema-
tiken handeln. Trotzdem konnte im Vergleich zu den ZRM-Zielen (nur ein Ziel in der Katego-
rie "Leistung™) eine beachtliche Anzahl der V-Ziele dieser Kategorie zugeordnet werden, was
wahrscheinlich damit zusammenhangt, dass viele der Ziele aus der Feststellung eines Leis-
tungsdefizits in einem Mitarbeitergesprach oder in einem Assessment Center entstanden sind.

Die Hauptkategorie 3 beinhaltet Beziehungsziele. Fast alle der V-Ziele dieser Hauptkategorie
befassen sich mit dem Wunsch nach einer Verbesserung der "Sozialen Kompetenz".

014%
15%
10% B6% — N S @ Affiliation
50/" 03%03% B4% -
A - - o0 | O Altruismus
0% T 0 Soziale Kompetenz
ZRM-Ziele Vergleichsziele

Abb. 21: Darstellung der Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die Unterkategorien der Hauptkategorie 3
(Beziehungs-Ziele). Die Prozentangabe bezieht sich auf die Gesamtheit aller Zielthemen der drei Hauptkatego-
rien und wurde auf ganze Zahlen auf- oder abgerundet. Es werden nur diejenigen Unterkategorien aufgefihrt,
denen mindestens eines der Ziele zugeordnet werden konnte.

A5: Uberpriifung des Kategoriensystems ""Motive'

Insgesamt erscheint das fur diese Untersuchung zusammengestellte Kategoriensystem zur
inhaltlichen Analyse sowohl der ZRM-Ziele als auch der V-Ziele als gut geeignet. Vor allem
die Aufteilung der drei Hauptkategorien hat sich als einfach handhabbar und aussagekraftig
erwiesen. Dennoch kdnnten einige Veranderungen, die sich aus den im Folgenden aufgefihr-
ten Feststellungen ergeben, diskutiert werden.

Angesichts der grossen Anzahl von ZRM-Zielen, die sich der Kategorie 1.1 "Selbstverwirkli-
chung" zuordnen lassen, ware es vielleicht sinnvoll, diese Kategorie noch weiter zu differen-
zieren. Das gleiche gilt bei den V-Zielen fiir die Kategorie 2.2 "Leistung”. Es kann zudem
diskutiert werden, ob die Kategorie "Autonomie” der Hauptkategorie 1 oder 2 untergeordnet
werden soll. Da diese Kategorie einen Bezug zur Aussenwelt, namlich die Abgrenzung von
dieser, enthalt, wurde sie hier der Hauptkategorie 2 untergeordnet. Die Ziele dieser Kategorie
kdnnen aber meistens auch der Kategorie "Selbstverwirklichung” zugeordnet werden. Die
Trennlinie zwischen diesen beiden Kategorien ist also etwas unscharf. Falls die Kategorie
"Selbstverwirklichung"” weiter ausdifferenziert wirde, konnte das Thema "Autonomie” Teil
dieser Kategorie werden. Sowohl der Kategorie 2.4 "Ubergeordnete Standards" wie auch der
Kategorie 3.3 "Beistand” konnte keines der Ziele zugeordnet werden. Es fragt sich, ob diese
Art von Zielen im Selbstreport je so formuliert wiirden, dass sie diesen Kategorien zugeordnet
werden konnten.
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45.3.  Untersuchung der Zielmerkmale (Teil B)

B1: Unterscheidung von Annéaherungs- und Vermeidungszielen

Vermeidungsziele im Sinne von Zielen, in deren bildlicher Vorstellung das zu vermeidende
enthalten ist, kommen bei beiden Gruppen von Zielen nur in sehr geringer Anzahl vor, bei den
ZRM-Zielen einmal, bei den V-Zielen dreimal. Zudem ist nur in einem einzigen Fall ein Ziel
(V-Ziel) ausschliesslich als Vermeidungsziel formuliert, die anderen (zwei V-Ziele und das
eine ZRM-Ziel) sind nur zu einem Teil als Vermeidungsziel formuliert, sie enthalten auch
noch einen Annédherungsziel-Teil. Zusammenfassend kann gesagt werden, dass Vermeidungs-
ziele bei beiden Gruppen von Zielen kaum eine Rolle spielen. Die Hypothese, wonach bei den
V-Zielen mehr Vermeidungsziele vorkommen als bei den ZRM-Zielen, kann bestatigt werden,
allerdings mit dem Hinweis darauf, dass dies nur in sehr geringem Ausmass der Fall ist.

B2: Einstufung der Ziele nach ihrer Konkretheit

Das folgende Diagramm zeigt in einem Vergleich die Anteile der Ziele beider Gruppen in den
drei Kategorien des Merkmals "Konkretheit".

70% 0-63%
60%
50%
40% A
30%
20% A
10% -

0% 4

3 48%

B ZRM-Ziele
O Vergleichsziele

allgemein mittel konkret sehr konkret

Abb. 22: Graphische Darstellung der Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die drei Kategorien "allgemein™,
"mittel konkret" und "sehr konkret" des Merkmals "Konkretheit".

Im ZRM-Kurs wird angeregt, allgemein formulierte Ziele spéter zu spezifizieren. Es hat sich
gezeigt, dass die konkrete Situation, auf die sich ein Ziel bezieht, in den Formulierungen der
ZRM-Ziele oft nicht enthalten ist. 48% der ZRM-Ziele sind als allgemeine Ziele einzustufen,
43% noch als mittel konkret, nur 9% gelten als sehr konkret. Es kann angenommen werden,
dass die spétere Spezifizierung des Ziels meistens nicht Eingang in die "offizielle"” Formulie-
rung fand und separat notiert wurde. Viele der allgemein formulierten Ziele lassen erahnen,
dass die zielformulierende Person an eine konkrete Situation dachte. Die Ziele erscheinen oft
als sehr symbolisch und codiert, als sei eine Form gewahlt worden, die fiir die zielformulie-
rende Person eine grosse Symbolkraft hat, flr Aussenstehende jedoch schwierig zu verstehen
ist. Denkbar ist, dass auf diese Weise die sehr personlichen Inhalte geschutzt werden, aber
doch mitteilbar sind.

Ein recht anderes Bild ergibt die Untersuchung der V-Ziele, diese sind viel konkreter als die

ZRM-Ziele. Nur 12% der Ziele kénnen als ganz allgemein formuliert eingestuft werden. Die
meisten, namlich 63% der V-Ziele kdnnen als mittel konkret bezeichnet werden, 25% als sehr
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konkret. Es hat sich gezeigt, dass die haufige Verwendung von Steigerungsformen die Zuord-
nung einiger Ziele zu einer der drei Kategorien erschwert, denn obwohl die Situation wie auch
Angaben zu geplanten Handlungen in der Formulierung enthalten sind, kommt beispielsweise
bei Verwendung der Worte "vermehrt” oder "verstarkt" nicht genau zum Ausdruck, was kon-
kret damit gemeint ist bzw. wann das Ziel als erreicht gelten kann. Es kann somit gesagt wer-
den, dass die Verwendung von Steigerungsformen die Konkretheit einer Zielformulierung
vermindert.

B3: Unterscheidung von Verhaltens- und Haltungszielen

Die Mehrheit der V-Ziele (83%) ist als Verhaltensziel formuliert, nur gerade eines der V-Ziele
(4%) kann als reines Haltungsziel bezeichnet werden. Bei den ZRM-Zielen ist es genau um-
gekehrt: Hier kann nur ein Ziel (4%) als reines Verhaltensziel bezeichnet werden. 35% der
ZRM-Ziele beziehen sich auf die Veranderung einer inneren Haltung. Es besteht also dieses
Merkmal betreffend ein ziemlich grosser Unterschied zwischen den ZRM-Zielen und den V-
Zielen, letztere beziehen sich tberwiegend Klar auf ein Verhalten.

Das folgende Diagramm zeigt die Anteile der Ziele beider Gruppen in den drei Kategorien
"Verhaltensziel”, "Haltungsziel" und "sowohl Verhaltens- als auch Haltungsziel".

90% 083%
80%
70%
60%
50% T B ZRM-Ziele
40% ° O Vergleichsziele
30%
20%
10% 4| @ 4% 04%

0% s | . .

Verhaltensziel Haltungsziel sowohl Verhaltens- als

auch Haltungsziel

Abb. 23: Graphische Darstellung der Verteilung der Ziele beider Gruppen auf die drei Kategorien des Merkmals
"Verhaltens- versus Haltungsziele™.

Bei den ZRM-Zielen ist die Zuordnung zu den Kategorien dieses Merkmals nicht immer ein-
fach. So beschreiben bei einigen Zielen die verwendeten Verben klar einen VVorgang auf der
Handlungsebene, sinngemass wird aber eigentlich von einer bestimmten Haltung gesprochen,
beispielsweise beim Ziel "Ich 6ffne mich dem Universum”. Solche Ziele wurden der Katego-
rie Haltungsziele zugeordnet. Es gibt aber auch Ziele, die von der Form her klar den Verhal-
tenszielen zuzuordnen waren, weil sie aber auf der Handlungsebene sehr unkonkret sind, kon-
nen sie inhaltlich eher als Haltungsziele verstanden werden. Diese Ziele bezeichnen also nicht
auf der Ebene der Form, aber sinngeméss sowohl ein Verhalten als auch eine Haltung und
wurden deshalb auch beiden Kategorien zugeordnet. Als Beispiele fur diesen Fall gelten die-
jenigen Ziele, die die Elemente "Ich kultiviere meine kreative Musse™ oder "lch gehe meinen
Weg" enthalten. Bei den V-Zielen entspricht ein Ziel diesem speziellen Fall, bei den ZRM-
Zielen sind es sieben, was der Halfte der Kategorie "sowohl Verhaltens- als auch Haltungs-
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ziel" entspricht. Insgesamt kdnnen also 61% der ZRM-Ziele sowohl als Verhaltens- als auch
als Haltungsziele bezeichnet werden, bei den V-Zielen sind es vergleichsweise viel weniger,
namlich nur 13%.

4.5.4.  Analyse der Zielattribute (Teil C)

Kennwerte zur zentralen Tendenz

Da sich fiir ordinalskalierte Daten keine Mittelwerte berechnen lassen, gilt als Mass die zent-
rale Tendenz, die durch den Median und den Modus angegeben wird. Der Median bezeichnet
den Wert, der die Rangreihe so halbiert, dass je die Halfte der Beobachtungen einen grosseren
resp. einen kleineren Auspragungsgrad aufweisen. Mit dem Modus wird derjenige Wert ange-
geben, der am hadufigsten vorkommt. In der folgenden Tabelle sind die Kennwerte zur zentra-
len Tendenz der erhobenen Attributsdimensionen fiir beide Untersuchungsgruppen aufgefihrt.
Der Angabe zum durchschnittlichen Rangplatz (Mean Rank) kann entnommen werden, wel-
che der beiden Untersuchungsgruppen die héhere bzw. die niedrigere zentrale Tendenz auf-
weist.

Tabelle 14: Gemeinsame Darstellung der Kennwerte zur zentralen Tendenz
der Attribuierungen beider Untersuchungsgruppen

Personliche Abhéngig-
Wirksamkeit | Wichtigkeit | Intrinsische | Identifikati- | Ursprung keit des
des Ziels des Ziels Motivation |on mit dem |des Ziels Ziels von
Ziel ausseren
Faktoren
ZRM-
Gruppe
Median 5.0000 7.0000 6.0000 7.0000 7.0000 4.0000
Modus 5.00 7.00 6.00 7.00 7.00 5.00
Mean Rank |28.61 26,39 27.07 28.63 31.11 20.59
Ver-
gleichsgru
ppe
5.0000 6.0000 6.0000 6.0000 5.5000 5.0000
Median 6.00 7.00 6.00 6.00 5.00 5.00
Modus 19.58 21.71 21.06 19.56 17.19 27.27
Mean Rank
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Mann-Whitney-U-Test

Um die Zielattribuierungen der beiden Untersuchungsgruppen miteinander vergleichen zu
kdnnen, wurde als Prifverfahren der Mann-Whitney-U-Test fir ordinalskalierte Daten durch-
gefilhrt. Aufgrund theoretischer Uberlegungen wurde davon ausgegangen, dass die ZRM-
Gruppe sich von der Vergleichsgruppe in den erhobenen Attributsdimensionen unterscheidet.
Daher wurde von der ungerichteten Unterschiedshypothese (H;) ausgegangen, die besagt, dass
sich Attribuierungen von Personen, die Ziele mit dem ZRM formuliert haben, in den Auspra-
gungsgraden der untersuchten Attributsdimensionen signifikant von Attribuierungen derjeni-
gen Personen unterscheiden, die ihre Ziele ohne besondere Methode formulierten.

In Abhangigkeit von (H;) lautet demnach die Nullhypothese (Ho) folgendermassen: Es gibt
keinen signifikanten Unterschied in den Auspragungsgraden der untersuchten Attributsdimen-
sionen zwischen Attribuierungen von Personen, die Ziele mit dem ZRM formulierten und
Attribuierungen von Personen, die ihre Ziele ohne besondere Methode formulierten. Im We-
sentlichen wird also die Frage untersucht, ob die Stichproben aus Populationen stammen, die
hinsichtlich der zentralen Tendenz der Daten identisch sind. Die statistischen Kennwerte einer
Stichprobe sind eine Punktschétzung Uber Eigenschaften der Population. Stichprobenergeb-
nisse unterliegen Zufallsschwankungen. Es geht deshalb vor allem auch um die Frage, wie
stark ein Stichprobenmittelwert von dem laut Theorie zu erwartenden Wert abweichen darf,
um noch als mit der Theorie Gbereinstimmend verstanden werden zu kénnen. Es soll also ent-
schieden werden, ob bei der Erklarung des Unterschiedes in der zentralen Tendenz der beiden
Stichprobenerhebungen der Zufall ausgeschlossen werden kann.

Zur Uberpriifung der ungerichteten Alternativhypothese wird ein zweiseitiger Test durchge-
fuhrt (nach Bortz, 1998). Die Entscheidung, ob eine Nullhypothese angenommen oder ver-
worfen werden soll, muss aufgrund von Wahrscheinlichkeiten getroffen werden. In untenste-
hender Tabelle kann die Uberschreitungswahrscheinlichkeit P des Auspragungsgrades fiir eine
zweiseitige Hypothesenprifung entnommen werden. Z bezeichnet die Prifverteilung, o das
Signifikanz-Niveau.

Tabelle 15: Darstellung der Ergebnisse des Mann-Whitney-U-Tests
mit Angaben zur Signifikanz der Ergebnisse

Personliche Abhangig-
Wirksamkeit | Wichtigkeit | Intrinsische | ldentifika- | Ursprung keit des
des Ziels des Ziels Motivation |tion mit dem |des Ziels Ziels von
Ziel ausseren
Faktoren
Z -2.346 -1.272 -1.604 -2.620 -3.835 -1.702
P 0.019 0.203 0.109 0.009 0.000 0.089
o * n.s. n.s. ** Fkk n.s.

*Ea £0.1%

600 < 1% *: o0 <5% n.s. = nicht signifikant
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Auswertung des U-Tests und Interpretation beztglich der Hypothesen und Fragestellungen

Die Tabelle auf der vorherigen Seite zeigt, wie bereits erwéhnt, die Wahrscheinlichkeit, mit
welcher der Auspragungsgrad unter der Nullhypothese zuféllig erreicht oder Uberschritten,
resp. unterschritten wird. Diese Wahrscheinlichkeit betragt fur die Variable "Wirksamkeit des
Ziels™ 1,9 %, fur die Variable "Personliche Identifikation” 0,9 % sowie fiir die Variable "Urs-
prung des Ziels" 0.0 %. Ho wird fur diese Variablen somit auf dem in der Tabelle angegebe-
nen Signifikanz-Niveau o verworfen.

Fur die anderen Variablen gilt folgendes: Die Tabelle zeigt die Wahrscheinlichkeit, mit wel-
cher der Auspragungsgrad unter der Nullhypothese (Ho) zuféllig erreicht oder Gber resp. un-
terschritten wird. Diese Wahrscheinlichkeit betragt 20,3 % fir die Variable "Wichtigkeit des
Ziels", 10,9 % flr die Variable "Intrinsische Motivation" und 8,9 % fir die Variable "Abhé&n-
gigkeit des Ziels von dusseren Faktoren™. Ho wird damit beibehalten, was bedeutet, dass sich
die Stichproben ZRM-Gruppe und Vergleichsgruppe in diesen Variablen nicht signifikant
unterscheiden. Ein Unterschied der zentralen Tendenz der beiden Stichprobenverteilungen
kann somit zwar festgestellt werden, bei der Interpretation dieses Unterschieds kann der Zufall
jedoch nicht ausgeschlossen werden.

Die Ergebnisse der Untersuchung der Zielattribuierungen kénnen somit in Bezug auf die Hy-
pothesen und Fragestellungen C1-C6 wie folgt interpretiert werden:

C1: Zusammenhang Wirksamkeit und Art des Generierungsprozesses

Die Untersuchung der Wirksamkeit stellt einen zentralen Gegenstand der vorliegenden Arbeit
dar. Mit diesem Attribut wurde der bisherige Grad der Umsetzung des Zieles erfragt, mit der
Annahme im Hintergrund, dass die Art des Generierens eines Ziels einen erheblichen Einfluss
auf die Umsetzungswahrscheinlichkeit hat. In der Hypothese C1 wird davon ausgegangen,
dass die ZRM-Ziele in signifikant hoherem Masse umgesetzt werden als die V-Ziele, weil bei
der Entwicklung der ZRM-Ziele auf die Kriterien flr umsetzungsorientierte Ziele geachtet
wurde. Diese Hypothese kann nach der Interpretation der Ergebnisse vollumfanglich bestéatigt
werden. Es hat sich gezeigt, dass diejenigen Personen, welche ihr Ziel unter Beruicksichtigung
der im Theorieteil beschriebenen handlungswirksamen Kriterien generiert haben, ihr Ziel ein
Jahr nach der Zielformulierung eher umgesetzt haben als Personen, die ihre Ziele ohne beson-
dere Berlcksichtigung bestimmter Kriterien formuliert haben.

C2: Wichtigkeit

Die Wichtigkeit des Zieles wird von der ZRM-Gruppe in der Tendenz hoher eingeschatzt als
von der Vergleichsgruppe, dieses Ergebnis wird jedoch nicht signifikant. Die Art des Generie-
rungsprozesses eines Zieles muss sich demnach nicht unbedingt darauf auswirken, wie wich-
tig der zielformulierenden Person das Erreichen ihres Zieles ist. Es kann aber auch festgehal-
ten werden, dass allen an der Untersuchung beteiligten Personen ihr Ziel tendenziell sehr
wichtig ist. Dies wird bei der Betrachtung der H&ufigkeitsdiagramme bei beiden Untersu-
chungsgruppen besonders deutlich.
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C3: Intrinsische Motivation

Bei beiden Gruppen ist die Verteilung der Daten tendentiell rechtssteil, so dass davon ausge-
gangen werden kann, dass die meisten Untersuchungsteilnehmer eher viel Freude an ihrem
Ziel hatten. Bei der ZRM-Gruppe ist die zentrale Tendenz noch etwas héher als bei der Ver-
gleichsgruppe, der Unterschied wird aber nicht signifikant. Auffallend bei der ist, dass die
Verteilung der Haufigkeit der gewéahlten Skalenwerte viel breiter ist als bei der ZRM-Gruppe.
Offenbar gab es bei der Vergleichsgruppe auch einige Personen, die eher keine Freude an ih-
rem Ziel hatten.

C4: Personliche Identifikation

Mit dem Attribut "Personliche Identifikation” wurde erhoben, wie personlich sich die zielfor-
mulierenden Personen von ihrem Ziel angesprochen fuihlen. Soweit diese Frage Ruckschlisse
auf die personliche Identifikation mit dem Ziel zul&sst, kann aus den Ergebnissen abgeleitet
werden, dass sich die Personen der ZRM-Gruppe wesentlich starker mit ihrem Ziel identifizie-
ren als die Personen der Vergleichsgruppe, der Unterschied ist als sehr signifikant einzustufen.
Bei beiden Gruppen ist das Haufigkeitsdiagramm klar rechtssteil, so dass im Allgemeinen von
einer eher hohen Identifikation mit dem Ziel gesprochen werden kann.

C5: Ursprung der Ziele

Einen hoch signifikanten Unterschied weist der Vergleich der Attribuierungen beider Gruppen
in Bezug auf den "Ursprung"” der Ziele auf. Die Mitglieder der ZRM-Gruppe geben in weit
héherem Masse an, ihr Ziel entspreche eigenen Bedurfnissen, als die Mitglieder der Ver-
gleichsgruppe. Diese scheinen eher Ziele formuliert zu haben, die Anforderungen von aussen
entsprechen. Die Hypothese C5, die einen erheblichen Unterschied beziglich dieses Attributes
erwartete, kann demnach bestétigt werden. Dieses Resultat erstaunt kaum, die Situationen, in
denen am Arbeitsplatz Ziele formuliert wurden, implizieren geradezu, dass die Ziele Anforde-
rungen von Seiten der Arbeitgeber entsprechen. Im Gegensatz dazu wurde beim Entwickeln
der ZRM-Ziele explizit darauf geachtet, dass personliche Ziele mit eigenen Bedirfnissen
Ubereinstimmen oder sogar aus diesen hervorgehen. Die Attribuierungen dieser Gruppe fielen
dementsprechend sehr deutlich aus, fast alle Mitglieder der ZRM-Gruppe gaben an, das Ziel
entstamme ganz den eigenen Bedurfnissen.

C6: Abhangigkeit der Zielerreichung

Die Mitglieder der ZRM-Gruppe schatzen im Durchschnitt die Abhangigkeit ihres Ziels von
ausseren Faktoren zwar etwas geringer ein als die Vergleichsgruppe, der Unterschied zwi-
schen den beiden Gruppen kann aber nicht als signifikant bezeichnet werden. Die Antworten
fielen bei diesem Attribut sehr unterschiedlich aus, so dass keine eindeutige zentrale Tendenz
erkennbar ist. Bei der Betrachtung der Haufigkeitsdiagramme zeigt sich bei beiden Gruppen
eine zweigipflige Verteilung der Daten, was eine sinnvolle Interpretation des Ergebnisses ver-
hindert.
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4.6. Abschliessende Diskussion

In der vorliegenden Untersuchung personlicher Ziele ging es im Wesentlichen darum, Ziele,
die auf verschiedene Weise generiert worden waren, miteinander zu vergleichen, um anhand
der Unterschiede festzustellen, ob die im Theorieteil erarbeiteten Kriterien fir handlungsori-
entierte Ziele bezliglich verschiedener Aspekte Gultigkeit haben. Daneben wurde versucht,
charakteristische Merkmale der beiden Gruppen von Zielen, die den Inhalt und die Form der
Ziele betreffen, herauszuarbeiten. Es kann gleich vorweggenommen werden, dass eine der
wichtigsten Annahmen, die sich aus der dargestellten Theorie ergeben hatte, bestatigt werden
kann: Es konnte gezeigt werden, dass die Berticksichtigung der im Theorieteil entwickelten
Kriterien beim Generieren eines Zieles einen wesentlichen Einfluss auf die spatere Umsetzung
des Zieles hat. Somit kann das Beachten dieser Kriterien als tatsdchlich handlungswirksam
bezeichnet werden.

Das Generieren und Formulieren von Zielen nach den genannten Kriterien scheint sich auch
auf weitere Aspekte klar auszuwirken. Der Vergleich der beiden Gruppen hat gezeigt, dass
sich die Mitglieder der ZRM-Gruppe viel starker mit ihren Zielen identifizieren als die Ver-
gleichsgruppe. Zudem entsprechen die ZRM-Ziele in hohem Ausmass den eigenen Bedrfnis-
sen der zielformulierenden Personen, wahrend die Ziele der Vergleichsgruppe eher Anforde-
rungen von aussen entstammen. Alle ZRM-Ziele wurden als eher wichtig eingestuft, sie
zeichnen sich zudem durch eine hohe intrinsische Motivation und in der Einschatzung der
Abhangigkeit als eher unabhéngig aus. Diese Attribuierungen treffen aber auch auf die Ver-
gleichsziele zu, zwar in etwas geringerem, nicht aber in signifikant geringerem Ausmass.

Bemerkenswert erscheint mir, dass die Vergleichsziele als verhaltnismassig eher wichtig und
auch Freude ausldsend attribuiert wurden, obwohl sie tendenziell in relativ hohem Masse An-
forderungen von aussen entsprechen. Offenbar gelingt es den Mitgliedern der Vergleichsgrup-
pe gut, Anforderungen von aussen anzunehmen und als eigene personlich wichtige Ziele zu
akzeptieren. Allerdings werden diese zwar als wichtig eingestuften Ziele erwiesenermassen
weniger umgesetzt als diejenigen Ziele, die ganz eigenen Bedirfnissen entsprechen. Diese
Feststellungen stutzen wiederum die Erkenntnis, dass es in erheblichem Masse darauf an-
kommt, wirklich selbstkongruente Ziele zu formulieren, wenn diese handlungswirksam sein
sollen.

Auch in der inhaltlichen Analyse konnten einige grundsétzliche Unterschiede festgestellt wer-
den. Insgesamt konnen die ZRM-Ziele tendenziell als eher allgemein bis mittel konkret for-
mulierte Haltungs- oder sowohl Haltungs- als auch Verhaltensziele bezeichnet werden. Im
Gegensatz dazu handelt es sich bei den Vergleichszielen vorwiegend um mittel bis sehr kon-
krete Verhaltensziele. Inhaltlich beziehen sich die meisten der ZRM-Ziele auf die Hauptkate-
gorie derjenigen Ziele, die die eigene Innenwelt der zielformulierenden Personen betreffen.
Die Vergleichsziele verteilen sich im Wesentlichen auf zwei der drei Hauptkategorien, einer-
seits auf die Kategorie der Ziele, die sich auf den Kontakt mit der Aussenwelt beziehen und
andererseits ebenfalls auf die Kategorie der Ziele, die die eigene Innenwelt betreffen. Der An-
teil an Beziehungszielen ist bei beiden Gruppen eher gering.
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Bei der differenzierteren Betrachtung der Zielinhalte fallt bei den ZRM-Zielen vor allem der
hohe Anteil an Selbstverwirklichungszielen und an Zielen, die der Kategorie "Seelisches
Wohlbefinden" entsprechen, auf. Bei den Vergleichszielen dagegen handelt es sich in erster
Linie um Leistungsziele und in zweiter Linie um Ziele, die der Kategorie "Korperliches
Wohlbefinden" entsprechen. Die dominanten Themenkategorien der einen Gruppe kommen
interessanterweise bei der anderen Gruppe jeweils nicht oder nur in sehr geringem Ausmass
vor.

Ganz allgemein hat sich herausgestellt, dass sich die beiden Gruppen von Zielen in den meis-
ten Bereichen deutlich unterscheiden. Es kann natlrlich die Frage gestellt werden, ob die bei-
den Arten von Zielen tberhaupt miteinander vergleichbar sind. Obwohl sie in sehr unter-
schiedlichen Kontexten entstanden sind, ist ihnen jedoch eines gemeinsam: Zu einem spezifi-
schen Zeitpunkt, der bei allen Zielen ungeféhr in gleichem Abstand in der Vergangenheit
liegt, wurde schriftlich festgehalten, welchen Zustand oder welches Ereignis die zielformulie-
rende Person erreichen bzw. herbeifiihren wollte. Auch wenn die Ziele inhaltlich sehr ver-
schieden sind, haben sie doch alle direkt mit dem zielformulierenden Individuum zu tun, d. h.
es handelt sich bei allen Personen um Ziele, die als "Personliche Ziele" definiert werden kon-
nen. Der einzige wichtige Unterschied besteht in der Art und Weise, wie das Ziel generiert
wurde, im Weg, wie es zu genau diesem Ziel kam. Somit erscheinen mir die Ziele fur einen
Vergleich als sehr gut geeignet.

Wenn sich die Qualitat eines Zieles im Grad seiner Umsetzung zeigt, wie dies eingangs postu-
liert wurde, kann an dieser Stelle festgehalten werden, dass sich die Kriterien, die sich aus der
Theorie fir handlungsorientierte Ziele ergeben hatten, bezlglich der Qualitdt der Ziele als
wirksam erwiesen haben. Es wurde gezeigt, wie personliche Ziele unsere psychischen Prozes-
se steuern und wie nitzlich und hilfreich sie sein kdnnen, wenn es darum geht, Veranderungs-
und Entwicklungsprozesse einzuleiten. Es hat sich aber auch gezeigt, wie wichtig der Generie-
rungs- und Formulierungsprozess eines personlichen Zieles ist. Es lohnt sich, diesen sorgfaltig
und den vorgestellten Kriterien entsprechend zu gestalten, um auch wirklich selbstkongruente
und somit handlungswirksame Ziele zu finden.

103



5. Anhang




Fragebogen zur Erhebung der persénlichen Ziele, die im ZRM-Kurs formuliert
wurden

Angaben zur Person

o Alter:
e Geschlecht:
¢ Momentane Funktion am Arbeitsplatz:

e Ausbildung (letzter Abschluss):

Bitte nennen Sie uns hier lhr Ziel, das Sie im ZRM-Aufbaukurs 2 formuliert hatten.

A) Mein Ziel aus dem ZRM-Aufbaukurs 2:

Bitte beantworten Sie die folgenden Fragen durch Ankreuzen der Ihrer Meinung entsprechen-
den Zahl.

B) Wie erfolgreich waren Sie bis jetzt bei der Verwirklichung lhres Zieles?

Ich habe mein Ich habe mein
Ziel gar nicht Ziel vollig er-
umgesetzt 1 2 3 4 S 6 7 reicht

C)  Wie wichtig ist oder war es lhnen, dieses Ziel zu erreichen?

gar nicht wich- sehr

tig 1 2 3 4 5 6 7 wichtig

D) Wie viel Freude bereitet es lIhnen, dieses Ziel umzusetzen? Oder wenn Sie das Ziel
schon erreicht haben, wieviel Freude empfanden Sie damals dabei?

gar keine Freu- sehr viel

de 1 2 3 4 5 6 7 Freude
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E) Wie personlich flihlen oder fuhlten Sie sich von diesem Ziel angesprochen?

Spricht mich
gar nicht per-
sOnlich an

1

2 3 4 5 6

7

Spricht mich
sehr personlich
an

F) Wie viel hat oder hatte dieses Ziel mit Ihren eigenen Bedirfnissen zu tun? Entspricht
oder entsprach es ganz lhren Bedrfnissen oder eher Anforderungen von aussen, von
anderen Personen oder von Institutionen?

Entspricht eher
Anforderungen
vOon aussen

1

2 3 4 5 6

7

Entspricht ganz
meinen eigenen
Bedurfnissen

G) Wie abhéangig ist oder war das Erreichen des Zieles von dusseren Faktoren, Gegeben-
heiten, Bedingungen oder von anderen Personen?

Aussere Fakto-
ren gar nicht
wichtig

1

2 3 4 5 6

7

Aussere Fakto-
ren sehr wichtig

Wir danken Ihnen ganz herzlich fir Ihre Mitarbeit!
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Fragebogen zur Erhebung von personlichen Zielen, die am Arbeitsplatz formu-
liert wurden

Liebe Studien-Teilnehmerin, lieber Studien-Teilnehmer

Herzlichen Dank, dass Sie bereit sind, bei dieser Studie mitzumachen! Wir untersuchen an der
Universitat Zurich personliche Ziele, die im Rahmen von Mitarbeitergesprachen mit VVorge-
setzten oder in anderen Situationen am Arbeitsplatz (beispielsweise in Weiterbildungskursen)
formuliert werden. Indem Sie diesen Fragebogen ausfillen, unterstitzen Sie unser For-
schungsvorhaben ganz wesentlich.

Wir versichern Ihnen, dass lhre Angaben streng vertraulich behandelt werden und auch Ihr

Arbeitgeber keine Einsicht in Ihre Antworten erhélt. Ihren Namen brauchen Sie uns nicht be-
kanntzugeben. Wir bendtigen nur einige statistische Angaben zu lhrer Person.

e |hr Alter:

e |hr Geschlecht:

¢ |hre momentane Funktion an Ihrem Arbeitsplatz:

e lhre Ausbildung (letzter Abschluss):

Bitte nennen Sie uns hier lhr personliches Ziel, das Sie im Jahr 2001 mit lhrer oder lhrem
Vorgesetzten oder in einem Weiterbildungskurs formuliert haben. Unter einem "persénlichen
Ziel" verstehen wir einen Zustand, den sie erreichen oder ein Ereignis, das sie herbeifiihren
wollen und das sich auf Veranderungen im Bereich lhrer Persénlichkeit bezieht (im Gegensatz

zu Zielen, die sich bspw. auf Arbeitsprojekte beziehen).

A) Das personliche Ziel hiess:

B) Wann haben Sie dieses Ziel formuliert? (Monat und Jahr)

C) In welcher Situation entstand dieses Ziel? (Bsp.: Bei einem Mitarbeitergesprach mit
dem Vorgesetzten, als Ergebnis aus einem Weiterbildungskurs oder Assessment Cen-
ter, ...)

Die folgenden Fragen beziehen sich auf das bei Frage A genannte Ziel. Bitte antworten Sie
durch Umkreisen der lhrer Meinung entsprechenden Zahl.
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D) Wie erfolgreich waren Sie bis jetzt bei der Verwirklichung lhres Zieles?

Ich habe mein Ich habe mein
Ziel gar nicht Ziel vollig er-
umgesetzt 1 2 3 4 S 6 7 reicht

E)  Wie wichtig ist oder war es lhnen, dieses Ziel zu erreichen?

gar nicht wich- sehr

tig 1 2 3 4 5 6 7 wichtig

F)  Wie viel Freude bereitet es Ihnen, dieses Ziel umzusetzen? Oder wenn Sie das Ziel

schon erreicht haben, wieviel Freude empfanden Sie damals dabei?

gar keine Freu-
de

1

2 3 4 5 6

7

sehr viel
Freude

G) Wie personlich fuhlen oder fiihlten Sie sich von diesem Ziel angesprochen?

Spricht mich
gar nicht per-
sOnlich an

1

2 3 4 5 6

7

Spricht mich
sehr personlich
an

H) Wie viel hat oder hatte dieses Ziel mit Ihren eigenen Bedurfnissen zu tun? Entspricht
oder entsprach es ganz lhren Bedrfnissen oder eher Anforderungen von aussen, von
anderen Personen oder von Institutionen?

Entspricht eher Entspricht ganz
Anforderungen meinen eigenen
von aussen 1 2 3 4 S 6 / Bedurfnissen

)] Wie abhéngig ist oder war das Erreichen des Zieles von dusseren Faktoren, Gegeben-

heiten, Bedingungen oder von anderen Personen?

Aussere Fakto-
ren gar nicht
wichtig

1

2 3 4 5 6

5

Aussere Fakto-
ren sehr wichtig

Wir danken Ihnen ganz herzlich fur Ihre Mitarbeit!
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Al

Wer den Hafen nicht kennt, in den er segeln will, fiir den ist kein Wind ein gtinstiger.
Seneca
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