
Markus Brand · Frauke Ion (Hrsgg.)

Die 16 Lebensmotive  
in der Praxis
Das Reiss Profile in Training,  
Coaching und Beratung

Brand_Ion.indd   3 29.07.2011   17:20:11



Bibliografische Informationen der Deutschen Nationalbibliothek

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der  

Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten  

sind im Internet über http//dnb.d-nb.de abrufbar.

ISBN 978-3-86936-239-7

Lektorat: Friederike Mannsperger, GABAL Verlag GmbH

Umschlaggestaltung: Martin Zech Design, Bremen | www.martinzech.de

Satz und Layout: Das Herstellungsbüro, Hamburg | www.buch-herstellungsbuero.de

Druck und Bindung: Salzland Druck, Staßfurt

Reiss Profile® ist eine eingetragene Wortmarke der Reiss Profile Europe B.V.

© 2011 GABAL Verlag, Offenbach

Alle Rechte vorbehalten. Vervielfältigung, auch auszugsweise,  

nur mit schriftlicher Genehmigung des Verlages.

www.gabal-verlag.de

www.twitter.com/gabalbuecher

www.facebook.com/Gabalbuecher

Brand_Ion.indd   4 29.07.2011   17:20:11



Inhalt

Vorwort der Herausgeber    9

Vorwort von Steven Reiss    13

Teil 1
Einführung in die Theorie der 16 Lebensmotive

Markus Brand / Frauke Ion

Das Reiss Profile und die 16 Lebensmotive    17

Teil 2
Ausgewählte Anwendungsgebiete

Ralf Teichgräber

Teamentwicklung mit dem Reiss Profile    41

Lothar Seiwert /

Mehr Zeit fürs Glück: Raus aus dem Stress und rein in den Flow 
mit den 16 Lebensmotiven    67

Brunello Gianella / Frauke Ion

Motivorientiertes Verkaufen    86

Sonja Wittig

Starbesetzung statt im falschen Film: Motivorientiertes 
Karrierecoaching und Recruiting    103

Christine Breitbach / Markus Brand

Betriebliches Gesundheitsmanagement: Motivorientiertes Führen 
als wesentlicher Erfolgsfaktor    125

Brand_Ion.indd   5 29.07.2011   17:20:11

 Sonja Wittig



Steve Kroeger

Motivorientierte Fitness und Gesundheit:  
Mit der 7 SUMMITS Strategie und dem Reiss Profile  
zum persönlichen Gipfel    145

Daniele Gianella / Markus Brand

(Mehr-)Erfolg im Mentoring durch Value Based  
Matching®    164

Teil 3
Methoden und Tools

Joachim Simon

Was tun, wenn die 16 Lebensmotive unsympathisch,  
abstrakt oder unerreichbar erscheinen? Emotionale  
Vertiefungsarbeit mit dem Reiss Profile    185

Steffen Powoden

Reiss Profile trifft METALOG training tools –  
die 16 Lebensmotive mit allen Sinnen im Training erleben    207

Ilja Rep

Die Konferenz »Motivation für Innovation« –  
mit elf ausgewählten Lebensmotiven zu einer unternehmerischen 
Innovationskultur    232

Teil 4
Praxisbeispiele

Marion Zupancic-Antons / Stephan Gingter

Führungskräfte-Coaching mit dem Reiss Profile:  
Erfolgreiche Führungskräfte beantworten die Frage nach  
dem Warum    257

Dietmar Baum

Imagewerbung im Wandel: Motivmarketing mit den  
16 Lebensmotiven    286

Brand_Ion.indd   6 29.07.2011   17:20:11



Markus F. Weidner

Der Einsatz des Reiss Profiles beim Aufbau eines internen 
Qualitätsmanagements am Beispiel einer Hotelkette    308

Regina Höck

Generationenwechsel: Motivorientierte Begleitung von 
Unternehmensübergaben im Mittelstand    329

Teil 5

Die 16 Lebensmotive im Alltag

Ratimir Janekovic

Zwischen den Zeilen lesen – was Äußerungen von Menschen  
uns über ihre Lebensmotive verraten    355

Literaturverzeichnis    377

Brand_Ion.indd   7 29.07.2011   17:20:11



Brand_Ion.indd   8 29.07.2011   17:20:11



Teil 1

Einführung in die Theorie  
der 16 Lebensmotive

Brand_Ion.indd   15 29.07.2011   17:20:12



Brand_Ion.indd   16 29.07.2011   17:20:12



das reiss profile und die 16 lebensmotive  17

 Markus Brand / Frauke Ion

Das Reiss Profile und die  
16 Lebensmotive

»Der Mensch kann zwar tun, was er will, 
aber er kann nicht wollen, was er will.« 
Arthur Schopenhauer

Ganz im Sinne dieser berühmten These von Arthur Schopenhauer 
machen die 16 Lebensmotive eines Menschen sichtbar, was er in 
seinem Leben wirklich will. Aber um zu erkennen, was wir mit diesen 
Motiven in unserem Alltag tun können, helfen uns Trainer, Coachs 
oder Berater. Sie sind die Experten, die durch ihre Erfahrungen die 
Chancen und Möglichkeiten aufzeigen können, die sich aus einer 
Kenntnis der eigenen Motivstruktur ergeben. Dieses Praxiswissen 
geben führende Reiss Profile Master in den späteren Beiträgen dieses 
Sammelbands an Sie weiter. Wir machen den Anfang mit einer Ein
führung in die Theorie der 16 Lebensmotive und des Reiss Profiles. 

Die Idee

»Manchmal sind wir von unserem Alltag so in Anspruch genommen, 
dass wir das Gesamtbild aus den Augen verlieren und vergessen, uns zu 
fragen, wer wir eigentlich sind und was wir im Leben anstreben. […] 
Oft bedarf es erst eines einschneidenden Ereignisses, wie z. B. einer 
lebensbedrohlichen Erkrankung, […] damit wir über den Sinn unseres 
Lebens nachdenken« (Reiss 2009a, 11). Steven Reiss spricht aus eige-
ner Erfahrung. Im Jahr 1995 wurde der Professor für Psychologie und 
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18  markus Brand / frauke ion

Psychiatrie so krank, dass lange nicht klar war, ob er überleben würde. 
Im Krankenhaus dachte er viel über sich, das Leben allgemein und sein 
Leben im Speziellen nach. Als eine Krankenschwester seine Tempera-
tur maß, stellte er sich die Frage, warum sie nicht etwas tat, was ihr 
eine größere Freude machte. Wenn wir nur aufgrund dessen handeln, 
was uns die meisten positiven und die wenigsten negativen Gefühle 
bringt, wie die Vertreter des Pleasure Principle behaupten – wer würde 
dann freiwillig in einem Krankenhaus arbeiten wollen? Mit all den 
kranken und sterbenden Menschen (vgl. Reiss 2009a, 16)? Je mehr er 
darüber nachdachte, desto mehr wuchs in Reiss die Überzeugung, dass 
Freude und Schmerzen unser Verhalten nicht halb so stark beeinflus-
sen, wie viele Psychologen in der Vergangenheit angenommen haben. 
Freude ist vielmehr ein »Beiprodukt«, wenn wir bekommen, was wir 
uns wünschen. Zum Glück konnte Steven Reiss wieder vollständig ge-
nesen. Aber die Krankheit hatte seine Sicht auf die Welt verändert. Als 
er das Krankenhaus verließ, war er entschlossen, eine neue Theorie 
über menschliche Bedürfnisse zu entwickeln, die auf Sinnstiftung statt 
auf Wohlbefinden basiert (vgl. Reiss 2009a, 17). 

Forschung

Nur wenige wissen, dass eine große Zahl von Analysen über das 
menschliche Verhalten gar nicht auf wissenschaftlichen Grundlagen 
beruht. Steven Reiss hingegen hatte den Anspruch, seine Theorie von 
A bis Z auf wissenschaftlich gültige Untersuchungen mit objektiven 
Messkriterien zu stützen. Im Gegensatz zu anderen Forschern hatte 
er auch keine Hypothese im Hinterkopf, die er mit seinen Studien 
beweisen oder widerlegen wollte. Vielmehr entwickelte er ein Test-
design, mit dem er Menschen in den verschiedensten Lebensstadien 
und aus unterschiedlichen Kulturen zunächst offen fragte, was ihrem 
Leben einen Sinn verliehe. Die Liste mit 328 Werten, die er nach sei-
ner Umfrage erhielt, reduzierte er gemeinsam mit seiner Kollegin Su-
san Havercamp über statistische Verfahren wie die Faktorenanalyse 
immer weiter. Sie identifizierten anfangs 15, später 16 voneinander 
unabhängige Variablen und damit die 16 Lebensmotive, die uns als 
fundamentale Werte motivieren: Macht, Unabhängigkeit, Neugier, 
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das reiss profile und die 16 lebensmotive  19

Anerkennung, Ordnung, Sammeln / Sparen, Ehre, Idealismus, Bezie-
hungen, Familie, Status, Rache / Kampf, Eros, Essen, Körperliche Ak-
tivität und Emotionale Ruhe. 

Jeder Mensch besitzt jedes Lebensmotiv, allerdings ist sein jeweiliges 
Bedürfnis danach im Vergleich zu anderen unterschiedlich ausgeprägt. 
Dabei sind die Ausprägungen eines Lebensmotivs niemals wertend zu 
betrachten: Es gibt keine guten oder schlechten, sondern nur unter-
schiedliche Prägungen. Über das Reiss Profile als Diagnostik-Instru-
ment kann man die individuellen Ausprägungen der Lebensmotive 
eines Menschen im Verhältnis zur landestypischen, jeweils nach Ge-
schlecht und Altergruppe differenzierten Vergleichsgruppe erheben. 

Das Reiss Profile

Die persönliche Motivstruktur eines Menschen wird über einen Fra-
gebogen mit 128 Aussagen ermittelt, wie z. B.: »Ich übernehme gerne 
eine dominierende Rolle« oder »Ich ärgere mich sehr, wenn ich in al-
ler Öffentlichkeit einen Fehler mache«. Die Antworten werden von ei-
nem zertifizierten Reiss Profile Master über ein Onlinetool ausgewertet 
und in einem Balkendiagramm zusammengefasst. Dieses Diagramm 
stellt jedes Motiv in seiner individuellen Ausprägung als Balken zwi-
schen den Werten - 2 und +2 dar (siehe Abb. 1 auf Seite 21).

Der mittlere Bereich »Durchschnitt« beinhaltet die Motive mit einer 
Ausprägung von -  0,8 bis +0,8. Das bedeutet, dass diese Motive aus-
gewogen ausgeprägt sind und situationsabhängig empfunden werden. 
Menschen mit dieser Motivausprägung kennen in der Regel beide Pole 
und leben das Motiv in unterschiedlichen Lebensbereichen und Situa-
tionen verschieden aus. Die Bezeichnung »Durchschnitt« bezieht sich 
auch auf die Verteilung dieser Motivausprägung in der Vergleichsgrup-
pe, in der 68 Prozent eine Lebensmotivausprägung in diesem Bereich 
besitzen. 

Der rechte Bereich »hoch« stellt die Spanne zwischen +0,8 und +2,0 
und damit die stark ausgeprägten Motive dar. Zieht man die Aus-
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20  markus Brand / frauke ion

wertung der repräsentativen Vergleichsgruppe heran, zeigt sich: Nur 
16 Prozent zeigen hier eine so starke Ausprägung. Liegt das Motiv über 
+1,7, so sind es sogar nur noch 3 Prozent der Bevölkerung. 

Der linke Bereich ist mit »niedrig« überschrieben: Liegt die Ausprägung 
zwischen - 0,8 und - 2,0, ist das Motiv gering ausgeprägt. Das bedeu-
tet, dass man nach dem Gegenteil des Motivs strebt – wer wie Bastian 
Beispiel (siehe Abb. 1) ein niedrig ausgeprägtes Unabhängigkeitsmotiv 
besitzt, hat das Bedürfnis, die Zugehörigkeit zu einem Team, Konsens 
und emotionale Verbundenheit mit anderen zu leben. Analog zu einer 
hohen Ausprägung besitzen nur 16 Prozent der Vergleichsgruppe eine 
niedrige Ausprägung, einen Wert von - 1,7 oder weniger weisen nur 
3 Prozent der Bevölkerung auf. 

Die Bipolarität der Lebensmotive

Die unterschiedlichen Ausprägungen eines Lebensmotivs geben an, 
wie oft und wie stark man das Bedürfnis verspürt, das durch das je-
weilige Motiv ausgedrückt wird. Das Lebensmotiv Macht steht bei-
spielsweise für die Eigeninitiative in der Entscheidungsfindung. Bei 
einer niedrigen Ausprägung wird man seltener Impulse für eigene 
Entscheidungen verspüren, bei einer hohen Ausprägung deutlich 
häufiger Entscheidungen treffen und Lösungen finden wollen. Liegt 
eine durchschnittliche Ausprägung vor, wird man in Abhängigkeit von 
der Situation selbst den Impuls zur Entscheidung verspüren oder sich 
lieber an den Entscheidungen anderer orientieren. Je höher bzw. je 
niedriger ein Lebensmotiv ausgeprägt ist, desto stärker dominiert die 
jeweilige Motivation gegenüber dem gegenteiligen Bedürfnis (siehe 
Abb. 2 auf Seite 22).

Überträgt man diese Bipolarität nun auf alle 16 Motive, wird deutlich, 
wie unterschiedlich und einzigartig jedes Reiss Profile ist. Es ergeben 
sich mehr als eine Million mögliche Motivkonstellationen. Damit ist 
jedes Reiss Profile so individuell wie ein Fingerabdruck. 
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Abb. 1: Reiss Profile von Bastian Beispiel
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Gütekriterien

Die Theorie der 16 Lebensmotive ist eine der wenigen Persönlichkeits-
theorien, die testtheoretisch vollständig empirisch überprüft wurde. 
Die Testtheorie untersucht vor allem die Gütekriterien Validität und 
Reliabilität. Die Validität gibt an, ob der Test auch tatsächlich das Per-
sönlichkeitsmerkmal misst, das er zu messen vorgibt. Für alle 16 Ska-
len des Reiss Profiles wurden hohe Validitätswerte ermittelt (vgl. 
Reiss 2008, 25 f.). Die Reliabilität gibt an, wie genau das Instrument 
misst. Kriterien hierfür sind beispielsweise die vierwöchige Test-Retest-
Reliabilität sowie die interne Konsistenz der Fragen, also inwiefern die 
Probanden Fragen zu ein und demselben Motiv ähnlich beantwor-
ten. Die Test-Retest-Reliabilität des Instruments liegt im Durchschnitt 
bei .83, ebenso wie die durchschnittliche interne Konsistenz. Mit die-
sen hohen Reliabilitäts- und Validitätswerten hebt sich das Reiss Pro-
file positiv von anderen gängigen Instrumenten ab. Zudem zeichnet 
sich das Reiss Profile durch eine geringe soziale Erwünschtheit aus. 
Diese bezeichnet die Tendenz von Probanden, falsche Antworten zu 
geben, um einen positiven Eindruck zu vermitteln. Dieses Verhalten 
tritt beim Reiss Profile nur in etwa 3 Prozent aller Fälle und damit 
äußerst selten auf. 

– 2,0 2,0

Macht

führend

geführt

– 1,7 – 0,8 0 0,8 1,7

Abb. 2: Bipolarität des Lebensmotivs Macht
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Test-Versionen

Es existiert in Deutschland auch eine Business-Version des Reiss Pro-
files, bei der die Fragen zur Sexualität, die das Erosmotiv definieren, 
durch Fragen zur Schönheit ersetzt werden. Außerdem wird das Mo-
tiv Ehre in Ziel- / Zweckorientierung sowie das Motiv Unabhängigkeit 
in Teamorientierung umbenannt. Das Motiv Schönheit ist in dieser 
Form testtheoretisch nicht validiert, während die Motive Ziel- / Zweck-
orientierung und Teamorientierung in ihrer Kernbotschaft unberührt 
bleiben: Lediglich die Pole der niedrigen und hohen Ausprägung sind 
gedreht. Die Beiträge in diesem Buch beziehen sich je nach der im Pra-
xisfall verwendeten Version des Reiss Profiles auf die Business- oder 
auf die Original-Version des Instruments. 

Die 16 Lebensmotive

Im Folgenden stellen wir Ihnen die 16 Lebensmotive mit ihren jewei-
ligen Ausprägungen im Detail vor. Wenn Sie noch kein individuelles 
Reiss Profile erstellt haben, kann eine Selbsteinschätzung ein erster 
Schritt zum besseren Verständnis Ihrer Persönlichkeit werden. Auf 
Seite 25 finden Sie eine Grafik, in die Sie Ihre Einschätzung eintragen 
können.1 Um eine wissenschaftlich fundierte Auswertung zu erhal-
ten, die frei von Tendenzen sozialer Erwünschtheit ist, empfehlen wir 
Ihnen die Durchführung eines Reiss Profiles. Zugang dazu bekommen 
Sie durch einen Reiss Profile Master, z. B. durch die Autoren dieses 
Buchs. 

	 	Macht: Dieses Lebensmotiv steht für den Wunsch nach Einfluss, 
Führung, Kontrolle und Dominanz. Menschen mit einem hoch 
ausgeprägten Machtmotiv übernehmen gerne Verantwortung. 
Sie suchen Herausforderungen, sind ehrgeizig und überzeugungs
fähig. Sie treffen gerne Entscheidungen, die Mitarbeiter oder 

1	Sie können das entsprechende Arbeitsblatt auch auf unserer Website 
herunterladen: http://www.institut-fuer-lebensmotive.de/item/ 
die-16-lebensmotive.html
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24  markus Brand / frauke ion

Prozesse beeinflussen, und übernehmen gerne Führungspositio
nen. Wer hingegen ein niedriges Machtmotiv besitzt, ist eher 
personen- und dienstleistungsorientiert. Er operiert lieber im Hin-
tergrund und fühlt sich mit Verantwortung weniger wohl. Er lässt 
sich gern anleiten. Menschen mit einem niedrig ausgeprägten 
Machtmotiv fühlen sich häufig dort wohl, wo der Servicegedanke 
im Vordergrund steht. 

	 	Unabhängigkeit (Business-Version: Teamorientierung): Unabhängigkeit 
meint das Streben nach Freiheit und Autonomie. Menschen mit 
einem hoch ausgeprägten Unabhängigkeitsmotiv leben gerne 
eigenverantwortlich und sind ungern auf andere angewiesen. 
Nach dem Motto »Verlass dich auf andere und du bist verlassen« 
erreichen sie ihre Ziele am liebsten allein und bringen Privates 
nur selten zur Sprache. Auf der anderen Seite werden Personen 
mit einem gering ausgeprägten Bedürfnis nach Unabhängigkeit 
durch Gemeinsamkeit motiviert. Für sie gilt: »Lieber gemeinsam 
als einsam«, denn sie haben ein starkes Streben nach emotionaler 
Verbundenheit und sind gerne Teil eines Teams. In der Business-
Version des Reiss Profiles wird dieses Lebensmotiv Teamorientie-

rung genannt. Die inhaltliche Aussage ist gleich, aber die Pole sind 
gedreht: Eine hohe Ausprägung des Motivs Teamorientierung be-
schreibt den Wunsch nach Gemeinschaft und Konsens, während 
eine niedrige Ausprägung das Bedürfnis nach Unabhängigkeit 
ausdrückt. 

	 	Neugier: Neugier steht für Wissbegierde und den Wunsch, etwas 
über die Welt und sich selbst zu erfahren. Dabei überwiegt bei 
einem hoch ausgeprägten Neugiermotiv die Lust am Lernen an 
sich. Im Vordergrund steht der Wunsch nach kognitiven Heraus-
forderungen und danach, den Dingen auf den Grund zu gehen. 
Im Vergleich dazu wertet jemand mit einem niedrigen Neugier-
motiv Wissen als Mittel zum Zweck. Nach dem Credo »Just do it« 
erlebt er sich als handlungsorientierten Umsetzer mit gesundem 
Menschenverstand. 
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Abb. 3: Arbeitsblatt zur Reiss-Profile-Selbsteinschätzung
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	 	Anerkennung: Das Anerkennungsmotiv sagt aus, ob eine Person 
ihre Selbstsicherheit eher vom Feedback anderer oder aus sich 
selbst heraus bezieht. Ist das Anerkennungsmotiv hoch ausge-
prägt, wird das Selbstbild dieses Menschen stark durch andere 
definiert, sodass nach positivem Feedback gesucht und negative 
Kritik vermieden wird. Menschen mit einem niedrig ausgepräg-
ten Anerkennungsmotiv beschreiben sich hingegen als selbst
sicher und kritikfähig. Sie werten Fehler als Quelle des Lernens 
und wirken nach außen sehr direkt und manchmal auch un
sensibel. 

	 	Ordnung: Das Motiv Ordnung beschreibt das Streben nach Struk-
tur, guter Organisation, Planung sowie Sauberkeit und Hygiene. 
Menschen mit einem hohen Ordnungsmotiv leben das Mot-
to »Ordnung ist das halbe Leben«, denn sie planen gerne und 
beschreiben sich als ordentlich, exakt und detailorientiert. Ist 
das Ordnungsmotiv dagegen niedrig ausgeprägt, steht für den 
entsprechenden Menschen ein Streben nach Flexibilität und 
Spontaneität im Vordergrund. Vorgegebene Prozesse werden 
hier als einengend empfunden, es wird gerne spontan und prag
matisch entschieden. 

	 	Sammeln / Sparen: Das Lebensmotiv Sammeln/Sparen zeigt, wie 
gern ein Mensch Dinge besitzt, aufhebt und bewahrt. Menschen 
mit einem hoch ausgeprägten Sammeln/Sparen-Motiv fällt 
es schwer, Dinge wegzuwerfen. Stattdessen werden unnötige 
Ausgaben vermieden, das Eigentum gepflegt und Wirtschaftlich-
keit hoch gewertet. Die gegenpolige Ausprägung des Sammeln /
Sparen-Motivs hingegen steht für Großzügigkeit. Nach dem Mot-
to »Das letzte Hemd hat keine Taschen« können Menschen mit 
einem niedrig ausgeprägten Sammeln/Sparen-Motiv materiellen 
Besitz sogar als unnötige Belastung empfinden, die mit Inflexibili-
tät und Gebundenheit gepaart ist. 

	 	Ehre (Business-Version: Ziel- / Zweckorientierung): Ehre steht für die 
Orientierung an einem festen Wertesystem. Personen mit einem 
hohen Ehremotiv orientieren sich ganz nach dem Prinzip »Ehrlich 
währt am längsten« und beschreiben sich als verantwortungs
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das reiss profile und die 16 lebensmotive  27

bewusst und integer. Bei Menschen mit einem niedrig ausge-
prägten Ehremotiv hingegen erfolgt ein stärker situations- und 
kontextbedingtes Bewerten und Handeln. Durch die geringere 
Orientierung an Wertesystemen handeln sie meist ziel- und 
zweckorientiert, pragmatisch und flexibel. In der Business-Version 
des Reiss Profiles wird dieses Lebensmotiv Ziel- / Zweckorientierung 
genannt. Wie beim Lebensmotiv Unabhängigkeit ist die inhalt
liche Aussage gleich, aber die Pole sind gedreht: Eine hohe Aus-
prägung des Lebensmotivs Ziel- / Zweckorientierung drückt das 
Bedürfnis nach einem pragmatisch-zweckorientierten Umgang 
mit Regeln aus, während eine niedrige Ausprägung den Wunsch 
nach gelebter Integrität beschreibt. 

	 	 Idealismus: Das Idealismusmotiv steht für das Streben nach sozialer 
Gerechtigkeit und gesellschaftlicher Weiterentwicklung. Wer 
ein hoch ausgeprägtes Idealismusmotiv besitzt, ist altruistisch 
motiviert, möchte etwas zum Wohle der Menschheit und der 
Gesellschaft beitragen und spendet und/oder engagiert sich häu-
fig. Ist das Idealismusmotiv dagegen niedrig ausgeprägt, überwiegt 
eine realistische und pragmatische Lebenseinstellung und even
tuell sogar eine Orientierung am persönlichen Vorteil. 

	 	Beziehungen: Mit dem Beziehungsmotiv wird der Wunsch 
beschrieben, mit anderen zusammen zu sein und Spaß zu haben. 
Im Unterschied zum Lebensmotiv Unabhängigkeit steht dieses 
Motiv für das Streben nach Kontakt und Gesellschaft, weniger 
für die emotionale Verbundenheit mit anderen. Menschen mit 
einem hoch ausgeprägten Beziehungsmotiv suchen Kontakt, 
Begegnungen und Nähe mit anderen. Sie beschreiben sich selbst 
als aufgeschlossen, lebendig und humorvoll. Ein niedrig ausge-
prägtes Beziehungsmotiv hingegen weist auf den Wunsch nach 
sozialer Zurückgezogenheit hin.

	 	Familie: Das Motiv Familie ist mit Blick auf die eigene gegründete 
oder zu gründende Familie zu sehen. Es umfasst das Streben nach 
Fürsorge gegenüber dem Partner und den eigenen Kindern: Wer 
ein hoch ausgeprägtes Familienmotiv besitzt, mag das Gefühl, 
gebraucht zu werden, und verbringt gerne viel Zeit mit seiner 
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Familie. Menschen mit einem niedrig ausgeprägten Familien
motiv zeichnen sich im Unterschied dazu eher durch einen part-
nerschaftlichen Umgang mit ihren Kindern aus und möchten sich 
unabhängig, frei und unbelastet fühlen. 

	 	Status: Mit Status wird der Wunsch nach Prestige in der sozialen 
Hierarchie bezeichnet. Wer ein hohes Statusmotiv besitzt, möchte 
mehr haben oder können als andere und damit wahrgenommen 
werden. Er mag das Gefühl, etwas Besonderes zu sein, und lebt 
sein Statusbedürfnis materiell (Haus, Auto, Kleidung) oder im-
materiell (z. B. durch den Gebrauch eines Titels) aus. Auf der an-
deren Seite wollen Menschen mit einem niedrigen Statuswunsch 
als egalitär und bescheiden wahrgenommen werden. Sie bleiben 
von Statussymbolen anderer unbeeindruckt und bewerten diese 
Menschen als eher snobistisch und eingebildet. 

	 	Rache / Kampf: Der Wunsch nach Rache oder Kampf bedeutet, den 
Vergleich mit anderen aktiv zu suchen und dabei gewinnen zu 
wollen: »Auge um Auge« und »Rache ist süß« sind mögliche 
Glaubenssätze. Menschen mit einem niedrig ausgeprägten Be-
dürfnis nach Rache / Kampf sind dagegen eher harmonisierend 
und ausgleichend. Sie bezeichnen sich als kooperativ, friedliebend 
und nicht nachtragend. 

	 	Eros (Business-Version: Schönheit): Das Erosmotiv steht für das Stre-
ben nach einem erotischen Leben, Sexualität, Schönheit, Ästhetik 
und Design. Es umfasst nicht nur die körperliche Liebe, sondern 
das ganzheitliche Streben nach Schönem. Menschen mit einem 
stark ausgeprägten Erosmotiv haben meist ein ausgeprägtes 
Liebesleben und einen gut ausgeprägten Sinn für Ästhetik. Zu-
sammen mit Essen ist Eros eines der beiden Lebensmotive ohne 
Bipolarität. Ergibt das Reiss Profile eine niedrige Ausprägung 
dieses Lebensmotivs, beschreibt es keine Motivation zu einem 
asketischen Lebensstil. Es drückt lediglich aus, dass jemand nur 
einen gering ausgeprägten Wunsch nach Sinnlichkeit besitzt. 
In der Business-Version des Reiss Profiles wird das Lebensmotiv 
Eros durch den Platzhalter Schönheit ersetzt, da es unter Umstän-
den kritisch sein kann, in einem Business-Kontext Aussagen zu 
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Sexualität zu erheben. Die zugehörigen Items im Test sind jedoch 
wissenschaftlich noch nicht geprüft. 

	 	Essen: Dieses Lebensmotiv bezeichnet die Freude am Essen und das 
Streben, sich mit Nahrung in gedanklicher und realer Form zu 
beschäftigen. Für hoch ausgeprägte Esser ist Nahrungsaufnahme 
nicht nur eine biologische Notwendigkeit, sondern hat eine mit 
Genuss verbundene Bedeutung: Essen ist »Seelennahrung«. Wie 
Eros ist auch das Motiv »Essen« nicht bipolar. Wer dieses Lebens
motiv niedrig ausgeprägt hat, strebt nicht nach einem hunger
stillenden Essverhalten. In diesem Fall ist Essen lediglich eine 
Nebensache, kein Selbstzweck. 

	 	Körperliche Aktivität: Mit Körperlicher Aktivität wird der Wunsch 
nach dem Spüren des eigenen Körpers ausgedrückt. Wer ein hoch 
ausgeprägtes Motiv der Körperlichen Aktivität besitzt, führt in der 
Regel einen aktiven Lebensstil und mag es, den eigenen Körper 
zu fordern. Menschen, die dieses Lebensmotiv hingegen niedrig 
ausgeprägt haben, leben ganz nach dem Motto »Sport ist Mord«, 
eher gemütlich und bequem. 

	 	Emotionale Ruhe: Dieses Lebensmotiv bezeichnet die Stärke des 
Wunsches nach emotionaler Sicherheit und Stabilität, die meist 
mit Angst vor Ungewissheiten und Risiken gepaart ist. Ein hoch 
ausgeprägtes Motiv der Emotionalen Ruhe steht für ein Streben 
nach Vorausschaubarkeit, daher werden Veränderungen in die-
sem Fall eher als Risiko denn als Chance betrachtet. Bei einem 
niedrigen Bedürfnis nach Emotionaler Ruhe dagegen liegt meist 
eine höhere Stresstoleranz vor. Menschen mit dieser Ausprägung 
des Lebensmotivs sind Abenteurer, die Abwechslung und Nerven-
kitzel suchen: »No risk, no fun.« 
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Self-hugging

Unsere Lebensmotive drücken nicht nur unsere Motivation aus, sie 
sind auch ein »Wahrnehmungsfilter«, der uns die Dinge so sehen und 
annehmen lässt, wie es uns entspricht. Denn unbewusst gehen wir 
meistens davon aus, dass unsere eigene Sichtweise auf die Welt, andere 
Menschen oder Situationen die richtige ist. Diese natürliche Tendenz, 
die Welt gemäß der eigenen Wünsche und Interessen wahrzunehmen 
und die Bedürfnisse und Handlungen anderer Menschen entsprechend 
umzuinterpretieren oder sogar misszuverstehen, bezeichnet Steven 
Reiss als Self-hugging (Selbstbezogenheit oder Selbstverliebtheit). Da-
bei können grundsätzlich drei Ebenen des Self-hugging voneinander 
unterschieden werden: 

	 	Selbstillusion meint die Selbstverständlichkeit, mit der man davon 
ausgeht, dass man die »besseren« Werte und Motive hat. 

	 	Missverstehen bezeichnet das Unverständnis darüber, dass andere 
Menschen sich anders verhalten. 

	 	Wertetyrannei bezeichnet den ständigen Versuch, andere davon zu 
überzeugen, ihre »falschen« Motive fallen zu lassen und stattdes-
sen die »richtigen« Motive anzunehmen. 

Auf zwischenmenschlicher Ebene ist die Neigung zum Self-hugging 
also für viele Missverständnisse verantwortlich, denn »blinde Flecken« 
in unserem Verständnis für andere beeinträchtigen die Art und Wei-
se, wie wir Mitarbeiter, Arbeitskollegen, Partner usw. einschätzen und 
behandeln. Insbesondere bei einem Wert unter - 1,7 bzw. über +1,7 
kann dies zu »Wahrnehmungslücken« führen. Denn selbst wenn uns 
bewusst ist, dass es auch Menschen mit einer gegenteiligen Motivation 
gibt, können wir uns nur rational erklären, wie sich das Motiv »auf der 
anderen Seite« im täglichen Leben äußert. Wirklich nachempfinden 
können wir es kaum, da es uns selbst so fremd ist. 
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