Intrinsische und extrinsische

Motivation

Walter Edelmann

Der zentrale Gesichtspunkt beim
Wissenserwerb besteht darin, dass
der Lerner aktiv kognitive Struktu-
ren aufbaut. Das wird auch als men-
tale (geistige) Konstruktion bezeich-
net. Diese Leistung ist meist mit ei-
ner intellektuellen Anstrengung ver-
bunden. Die Energie, die die Lern-
leistung wesentlich vorantreibt, wird
als Motivation bezeichnet. Fir das
Lernen in der Schule ist die intrinsi-
sche (von innen kommende) Motiva-
tion besonders vorteilhaft.

as ist Motivation? Analysierend
W lassen sich kognitive, emotionale

und motivationale Prozesse unter-
scheiden:
= Durch Kognitionen erlangt der Orga-
nismus Kenntnis von seiner Umwelt.
Durch kognitive Prozesse (Wahrnehmung,
Vorstellung, Denken, Sprache) wird Wis-
sen erworben.
» Emotionen kdnnen entweder kurzzeitig
andauernde Gefiihlsregungen (Freude, Ar-
ger, Mitleid, Abscheu) oder linger andau-
ernde Stimmungen (Heiterkeit, Trauer,
Missmut) sein.
» Motivationen sind aktivierende Prozes-
se. Personinterne Triebe oder das Interesse
an einer Sache oder die Attraktivitit von
Personen oder Dingen kénnen uns zu einer
bestimmten Aktivitit veranlassen.

Diese drei Funktionen stehen aber nicht
getrennt nebeneinander. Besonders eng
ist der Zusammenhang zwischen Motiva-
tionen und Emotionen. Aber auch die Er-

gebnisse kognitiven Lernens im Alltag
und in der Schule werden erheblich von
emotional-motivationalen Prozessen be-
einflusst.

Die Vielfalt der motivationalen
Prozesse

Wir haben gehdrt: Motivationale Prozesse
sind aktivierende Prozesse. Man stelle
sich kurz vor, welche Triebe, Bediirfnisse,
Strebungen, Neigungen Wiinsche, Interes-
sen usw. wir im Laufe eines Tages verfol-
gen!

Wir wollen saubere Luft einatmen, nicht frie-
ren, gut aussehen, eine neue Bluse kaufen,
ein italienisches Ment essen, eine Klausur
bestehen, in unserem Beruf Anerkennung
erfahren, anderen heifen, brauchen selbst
Zartlichkeit usw.

Bei dieser auBerordentlichen Vielfalt und
Unterschiedlichkeit von motivationalen
Prozessen kann es nicht tiberraschen, dass
es nicht nur eine verbindliche Motivations-
theorie geben kann, sondern eine ganze
Reihe von Motivationsmodellen.
In Motivationsprozessen lassen sich fol-
gende Determinanten unterscheiden:
= das Motiv: angeborenes Bedirfnis oder
gelernte Disposition;
¢ der Anreiz: gefihlsmaBige Bedeutung
einer Sache;
« kognitive Prozesse: Entscheidung, Er-
wartung, Plan.

Die einzelnen Theorien unterscheiden sich
darin, wie viele Determinanten sie anneh-
men und wie sie sie wichten.

Drei Beispiele:
* Wir haben seit dem Morgen nichts mehr
gegessen. Der Blutzuckerspiegel sinkt ab
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Abb. 1.: Intrinsische und extrinsische Motivation
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und erzeugt ein Hungergefiihl (Motiv). Wir
bereiten uns eine Manhizeit.

« Peter ist von seiner neuen Freundin be-
geistert (Anreiz). Sie weckt die zértlichs-
ten Gefihle in ihm.

+ Ehepaar Meier hat das Bedlrfnis, ein
Restaurant aufzusuchen (Motiv). Viel-
feicht das neue Feinschmeckerrestau-
rant? [Anreiz). Ein Nutzen-Kosten-Kalkil
fihrt jedoch zum Betreten einer preiswer-
teren Gaststatte (Entscheidung).

Um in diesem auBerordentlich weitlaufigen
Gebiet der Motivation {iberhaupt einen
Uberblick zu gewinnen, wird das Thema
jetzt unter einem ganz bestimmten Ge-
sichtspunkt behandelt: intrinsische und
extrinsische Motivation.

Die intrinsische Motivation

In diesem Abschnitt wird die intrinsische
Motivation (,von innen kommend*) bespro-
chen und im ndchsten Abschnitt dann die
extrinsische Motivation (,von auBen hinzu-
gefligt*) als Gegenpol behandelt (siehe
Abb. 1).

Bei der intrinsischen Motivation werden
im Folgenden die Neugier, der Anreiz so-
wie Erfolgserwartung und Anstrengungs-
bereitschaft besprochen.

Die Neugier

Tiere und Menschen erkunden mit zum
Teil groBer Ausdauer ihre Umwelt. Dieses
Explorationshediirfnis richtet sich aber nur
auf bestimmte Gegenstinde. Dinge erregen
dann unsere Neugier, wenn eine ,optimale
Inkongruenz® (Nicht-Ubereinstimmung)
zwischen der neuen [nformation und bishe-
rigem Wissen besteht. Andere Begriffe fiir
diesen mittleren Informationswert sind:

* dosierte Diskrepanz,

* kognitiver Konflikt,

» Dissonanz (Widerspruch).

Diese Inkongruenz zwischen kognitiven
Elementen (neues und altes Wissen) darf
nicht zu groB und nicht zu klein sein. Der
optimale Widerspruch wird besonders
durch folgende Reizqualitdten erreicht:

« relative Neuheit, aber nicht zu neuartig,
fiihrt zu Uberraschung und Verbliiffung,
Beispiel: zeitgenossische Kunst;
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« relative Komplexitit, hingt ab von Viel-
falt und Differenzierungsgrad, ist nicht im-
mer leicht zu realisieren, Beispiel: Planung
einer Lehrveranstaltung;

« relative Ungewissheit durch Zweideu-
tigkeit, Widerspriichlichkeit und objektive
Unsicherheit, Beispiel: Frage eines klei-
nen Kindes nach dem Nikolaus oder Er-
wartung einer bestimmten Zahl beim
Wiirfelspiel.

Relative Neuheit, Komplexitit und Unge-
wissheit schaffen in der Person eine sub-
jektive Unsicherheit. Daraus entsteht das
Bediirfnis, die entstandenen kognitiven
Konflikte durch Explorationsverhalten ab-
zubauen.

Richtet sich das Neugierverhalten hau-
fig auf den gleichen Bereich, wird es sozu-
sagen kanalisiert, dann sprechen wir von
der Ausbildung von Interessen. Der Begriff
des Sachinteresses ist eigentlich unsinnig,
da alle Interessen sachlich {(kognitiv) sind.
Dies ist lediglich eine didaktische Aus-
drucksweise.

Der Anreiz

Wihrend bei der Neugiermotivation kogni-

tive Aspekte im Vordergrund stehen, spie-

len bei anreiztheoretischen Auffassungen

Gefiihle eine entscheidende Rolle. Das Mo-

dell der Anreiztheorie weist folgende Kom-

ponenten auf (siehe Abb. 2):

« 1In der Person sind Motive (Bedirfnisse,
Strebungen usw.) latent (ruhend) vor-
handen. Es handelt sich um Persdnlich-
keitsdispositionen.

» Wenn sie von Situationsfaktoren ange-
regt werden, gehen sie in den Zustand
der aktuellen Motivation Uber.

« Der Aufforderungscharakter (Anreiz,
emotionale Valenz) kann als ein vorran-
gig emotionaler Wert aufgefasst werden.

» Dieser Aufforderungscharakter ist hau-
fig erlernt.

« FEin Musterbeispiel hierflr ist die Wer-
bung.

o——————f Aufforderungs-

charakter

Motivation

Abb. 2.: Motivationsvorgang als Wech-
selwirkung zwischen Aufforderungs-
charakter und Motiv

Beispiel:

Wir gehen am Abend in der Stadt spazieren
und betrachten die Schaufenster. Da iesen
wir ein Schild ,.Pizzeria®. Die Vorstellung die-
ser Speise (positiver Aufforderungscharak-
ter) aktiviert das bisher latente Motiv (ndm-
lich etwas zu essen), und es kommt zur
aktuellen Motivation, d. h. wir betreten das
Lokal und bestellen eine Pizza.
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Erfolgserwartung und
Anstrengungsbereitschaft

Ein wesentlicher Aspekt der Leistungsmoti-
vation ist die Erfolgsorientierung. Mit Heinz
Heckhausen (1989) kinnte man im Zu-
sammenhang mit Leistung auch vom
_ernsthaften Aufgabencharakter® sprechen.
Eine Leistung liegt vor, wenn ein bestimm-
ter Standard erreicht (Erfolg) oder verfehit
werden kann (Misserfolg). Bei diesem Gii-
temaBstab kann es sich um fremdgesetzte
Kriterien (z. B. Anforderung in einer Prii-
fung) oder um selbst gesetzte Standards
handeln. In diesem Fall spricht man vom
Anspruchsniveau.

Das normalerweise latente (ruhende)
Leistungsmotiv (Bediirfnis, Leistung zu er-
bringen) wird in einer akuten Situation ins-
besondere durch die Erfolgserwartung und
den emotionalen Anreiz angeregt. Man
kionnte auch sagen: Ziel des Leistungsmo-
tivs ist der Erfolg bei der Auseinanderset-
zung mit einem GiitemaBstab. Hoch leis-
tungsmotivierte Menschen sind demnach
dadurch ausgezeichnet, dass sie bei ihren
Aktivitidten hiufig Erfolg erwarten, wih-
rend niedrig leistungsmotivierte Personen
durch Befiirchtungen vor Misserfolgen ge-
kennzeichnet sind (vgl. Atkinson 1975).

Beispiel:

Wenn Lehrer von der Annahme ausgehen,
Leistungen seien von Natur aus normalver-
teilt und demgemaB normalverteilte Noten
anstreben, dann wird ein bestimmter Pro-
zentsatz von Schillern immer wieder Misser-
foige erzielen.

Eine der wesentlichsten Aussagen der Pé-
dagogischen Psychologie lautet: Wer nicht
hiufiger Erfolge erwarten kann und dann
auch wirklich erzielt, kann nicht leistungs-
motiviert sein. Wenn ich nur einen einzi-
gen psychologischen Befund lehren diirfte,
wiirde ich diesen Satz auswihlen. Frither
sprach man statt vom effizienten Unter-
richt vom zielerreichenden Lernen bei
miglichst zahlreichen Schiilern. Die innere
Differenzierung des Unterrichts stellt Leh-
rer allerdings vor zahlreiche Probleme.

Ein zweiter Gesichtspunkt bei der Leis-
tungsmotivation ist die Anstrengungsbe-
reitschaft. Nach der Attributionstheorie von
Bernard Weiner (1972) haben Menschen
das Bediirfnis, Erfolge und Misserfolge
nicht nur zu registrierer, sondern auf be-
stimmte Bedingungen (umgangssprachlich:
Ursachen®) zuriickzufiithren. Weiner geht
zuniichst davon aus, dass man fiir Erfolg
und Misserfolg innere (in der Person lie-
gende) und duBere (in der Situation liegen-
de) Griinde annehmen kann.

Sowohl bei einer internalen (auf die Per-
son bezogenen) wie auch bei einer externa-
len (auf die Situation bezogenen) Attribu-
tion kinnen die Griinde zusétzlich stabil
(zeitlich iberdauernd) oder variabel (inner-
halb einer Zeitspanne sich verdndernd)
sein. Aus der Zusammenfassung beider Ge-
sichtspunkte ergibt sich das Vier-Felder-
Schema von Weiner (siehe Abb. 3).

Erfolg und Misserfolg kénnen nach die-
ser Auffassung durch die handelnde Per-
son (ihre iberdauernde Fahigkeit oder ein-
malige Anstrengung) oder durch situative
Faktoren (Schwierigkeit einer Aufgabe ver-
indert sich normalerweise nicht oder zufél-
liges Gliick oder Pech) begriindet sein.

Beispiel:

Steli dir vor, du hast eine sehr gute Klassen-

arbeit geschrieben.

Warum war die Arbeit sehr gut?

+ Die Arbeit war ziemlich leicht.

« Ich bin bei schriftlichen Arbeiten meis-
tens gut.

o Ich war zufslig an diesem Tag gutin
Form.

+ |ch habe mir sehr viel Mihe gegeben,
die Arbeit gut zu schreiben.

{aus: Widdel 1977).

Zur Férderung der Leistungsbereitschaft ist
es besonders giinstig, sowohl Erfolg als
auch Misserfolg hiufig internal-variabel zu
attribuisieren, d. h. auf hohe oder zu gerin-
ge Anstrengungsbereitschaft zuriickzufiih-
ren.

Zusammenfassend lisst sich festhalten:
Leistungsmotivation ist gekennzeichnet
durch Erfolgsorientierung und Anstren-
gungsbereitschaft.

Die extrinsische Motivation

Zur extrinsischen Motivation z&hlen die po-
sitive Verstarkung (Belohnung) und die ne-
gative Verstarkung (Zwang).
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Abb. 3.: Klassifikationsschema der Griinde fiir Handlungsergebnisse

(nach Weiner 1994)

Beispiel:

Bei einem Schiiler ist die Versetzung be-
droht. Fiir den Fall, dass er sich in Mathema-
tik sehr bemiiht und wenigstens die Note
JAusreichend"” erzielt, versprechen ihm die
Eltern ein Sportrad.

Dies ist ein Beispiel filir die positive Ver-
stirkung. Zwar muss der Verstirker (das
Sportrad) motivationsaddquat sein, das
heiBt, der Schiiler muss sich tber diese Be-
lohnung freuen, mit dem Fach Mathematik
hat die ganze Aktion jedoch nichts zu tun.

Ein weiteres Beispiel:

Ein anderer Schiller zeigt ebenfalls in Mathe-
matik sehr schlechte Leistungen. Die Eltern
fordern ihn in drastischer Weise auf, sich
mehr anzustrengen und drohen damit, dass
die im Semmer stattfindende Paddeitour mit
dem Kanuklub gestrichen wird.

Dies ist ein Beispiel fiir die negative Ver-
stirkung. Ein unangenehmes (aversives) Er-
eignis droht und wird durch ein bestimmtes
Verhalten (vermehrte Ubung) abgeschaltet
oder vorbeugend vermieden. Man kann
sehr genau sagen, wann Belohnungen und
ZwangsmaBnahmen erfolgreich sind. Dies
kann an dieser Stelle leider nicht erfolgen.

Motivation - ein zentrales
padagogisches Problem

Als Zusammenfassung lassen sich jetzt
zwei prototypische (beispielhafte) Schiiler
konstruieren. Beide haben die Aufgabe bis
Donnerstag eine Hausarbeit zu erledigen.

Petra ist intrinsisch hoch motiviert.

= Sie verspiirt das Bed(rfnis, die optimal in-
kongruente Situation (relative Neuheit usw.)
zu erforschen. Dadurch erlebt sie die Aufga-
be als (kognitiv} interessant.

» Die Aufgabe hat fiir sie einen positiven
Aufforderungscharakter, d. h. die ganze Sa-
che macht SpaB (positive Emotionen).

« Sie hat die optimistische Erwartung, die
Aufgabe gemah eines bestimmten Gitekrite-
riums (z. B. am Donnerstag abgeben) erfolg-
reich zu beenden. Dies schafft ein Gefiihl

Ame rmiama
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Paul ist intrinsisch niedrig motiviert.

* Erfindet die Aufgabe wenig interessant
und hat nur ein geringes Bedlrfnis, die Sa-
che aufzukldren.

» Die Aufgabe hat fiir ihn einen negativen
Aufforderungscharakter. Die Beschiftigung
mit der Fragestellung ist ausgesprochen
aversiv.

= Er hat die Erwartung eines Misserfoiges.
d. h. er glaubt nicht, dass er die gestelite
Aufgabe bewadltigen wird. Dies schafft ein
Geflihl der Beschdmung.

Obwohl Paul intrinsisch wenig motiviert
ist, kann er durch Hinzufigen einer extrin-
sischen Motivation unter Umstinden doch
ausreichend motiviert werden, die Aufgabe
zu lisen. Da man fiir wenig motivierte
Schiilerinnen und Schiiler hédufig tiber kei-
ne wirkungsvollen Priamien verfiigt, wird
meist die Zwangsmotivation eingesetzt.
Man konnte beispielsweise Paul androhen,
dass er eine schlechte Note erhilt oder
dass eine andere Sanktion droht.

An diesen beiden Kindern kann man
sehr schon die Bedeutung der Motivation
fiir kognitive Leistungen erkennen. Man
sieht auch die unterschiedliche psychische
Verfassung bei intrinsischer und extrinsi-
scher Motivation.

Nicht wenige Lehrer und Studierende
im Bereich der Erziehungswissenschaft
glauben nicht an die Bedeutung und Wirk-
samkeit der intrinsischen Lernmotivation.
Bei Diskussionen in meinen Seminaren
iiber Motivationspsychologie wird die in-
trinsische Motivation manchmal als ,eher
relevant in Freizeit und Hobby* und ,weni-
ger relevant in Schule und Universitat* an-
gesehen.

Hier zeigt sich das Ergebnis einer drei-
zehnjdhrigen schulischen Sozialisationsge-
schichte. Irgendwann begehen Elternhaus
und Grundschule einen tragischen Fehler,
der von den weiterfiihrenden Schulen noch
potenziert wird.

Intrinsische Motivation, d. h. an Sachen
interessiert sein, dabei SpaB haben, sich in
Leistungssituationen anstrengen und {iber
eine optimistische Erwartung verfiigen, ist
eine ebenso kostbare Gabe wie eine gute
Intelligenz. Das Gegenmodell ist die
AuBensteuerung des Lerners durch Beloh-
nung oder Zwang.

Die Voraussetzung der
Lernleistung beim Schiiler

Lehre ist immer ein Lernangebot und kann
deswegen misslingen. Erfolgreich gelernt
wird nur, wenn es dem Schiiler gelingt, die
duBerlich prasentierte Struktur der Infor-
mation in eine addquate innere Représen-
tation zu iiberfithren.

Lehr-Lern-Prozesse sind hoch komplexe
Vorginge. Es liegt ein multifaktorielles Be-
dingungsgefiige vor. Insbesondere ist auf
eine kognitive und eine motivationale De-
terminante der Lernleistung hinzuweisen:

Sorgen Sie fiir gute Vorkenntnisse

Nur dann kann der neue Stoff assimiliert
werden. Dies bedeutet Verankerung im
Vorwissen. Ein anderer Begriff hierfiir lau-
tet Verarbeitungstiefe. Das Ergebnis wird
als ,sinnvolles Lernen” (Ausubel/Novak/
Hanesian 1980/1981) bezeichnet. Man
kann diesen Gesichtspunkt nicht genug be-
tonen. Ein Musterbeispiel hierfiir ist die
hdufig anzutreffende hierarchische Struk-
tur eines Lehrstoffes.

Beispiel:

Zinsrechnung hat als Voraussetzung die Pro-
zentrechnung, diese die Dreisatzrechnung,
diese die schriftliche Multiplikation und Divi-
sion usw.

Schaffen Sie die richtige Motivation
Sie ist eine unerldssliche Voraussetzung
des Wissenserwerbs. Versuchen Sie -
wenn irgend mdglich - den Schiler zu ei-
ner intrinsischen Motivation zu veranlas-
sen. Die intrinsische Motivation hat gegen-
tiber der extrinsischen einen grundlegen-
den Vorteil. Positive und negative Verstar-
kungen sind sehr situationsspezifisch. Sie
wirken nur so lange, wie die Belohnung
wirkt bzw. der Zwang ausgeiibt wird. Die
intrinsische Motivation dagegen wirkt,
wenn sie einmal aufgebaut ist, in der Regel
ohne von auBen steuernde Einflisse wei-
ter.

Kognitive und emotional-motivationale
Komponenten sind beim Lernen untrenn-
bar miteinander verbunden. y
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