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Einfilhrung in die Theorie
der 16 Lebensmotive






Il 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 beriihmten 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 kénnen, helfen uns Trainer, Coachs
oder Berater. Sie sind die Experten, die durch ihre Erfahrungen die
Chancen und Méglichkeiten aufzeigen kdnnen, die sich aus einer
Kenntnis der eigenen Motivstruktur ergeben. Dieses Praxiswissen
geben fithrende Reiss Profile Master in den spéteren Beitragen dieses
Sammelbands an Sie weiter. Wir machen den Anfang mit einer Ein-
fiihrung 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 tiber den Sinn unseres
Lebens nachdenken« (Reiss 2009a, 11). Steven Reiss spricht aus eige-
ner Erfahrung. Im Jahr 1995 wurde der Professor fiir Psychologie und
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Psychiatrie so krank, dass lange nicht klar war, ob er iiberleben wiirde.
Im Krankenhaus dachte er viel iiber sich, das Leben allgemein und sein
Leben im Speziellen nach. Als eine Krankenschwester seine Tempera-
tur maf3, stellte er sich die Frage, warum sie nicht etwas tat, was ihr
eine groRere Freude machte. Wenn wir nur aufgrund dessen handeln,
was uns die meisten positiven und die wenigsten negativen Gefiihle
bringt, wie die Vertreter des Pleasure Principle behaupten — wer wiirde
dann freiwillig in einem Krankenhaus arbeiten wollen? Mit all den
kranken und sterbenden Menschen (vgl. Reiss 2009a, 16)? Je mehr er
dartiiber nachdachte, desto mehr wuchs in Reiss die Uberzeugung, 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 wiinschen. Zum Gliick konnte Steven Reiss wieder vollstandig ge-
nesen. Aber die Krankheit hatte seine Sicht auf die Welt verdndert. Als
er das Krankenhaus verliel3, war er entschlossen, eine neue Theorie
tiber menschliche Bediirfnisse zu entwickeln, die auf Sinnstiftung statt
auf Wohlbefinden basiert (vgl. Reiss 2009a, 17).

Forschung

Nur wenige wissen, dass eine grof3e Zahl von Analysen iber das
menschliche Verhalten gar nicht auf wissenschaftlichen Grundlagen
beruht. Steven Reiss hingegen hatte den Anspruch, seine Theorie von
A bis Z auf wissenschaftlich giiltige Untersuchungen mit objektiven
Messkriterien zu stlitzen. 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 zunachst 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 iiber statistische Verfahren wie die Faktorenanalyse
immer weiter. Sie identifizierten anfangs 15, spater 16 voneinander
unabhdngige Variablen und damit die 16 Lebensmotive, die uns als
fundamentale Werte motivieren: Macht, Unabhangigkeit, Neugier,
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Anerkennung, Ordnung, Sammeln/Sparen, Ehre, Idealismus, Bezie-
hungen, Familie, Status, Rache / Kampf, Eros, Essen, Korperliche Ak-
tivitat und Emotionale Ruhe.

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

Das Reiss Profile

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

Der mittlere Bereich »Durchschnitt« beinhaltet die Motive mit einer
Auspragung von - 0,8 bis +0,8. Das bedeutet, dass diese Motive aus-
gewogen ausgepragt sind und situationsabhédngig empfunden werden.
Menschen mit dieser Motivauspragung 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 Motivauspragung in der Vergleichsgrup-
pe, in der 68 Prozent eine Lebensmotivauspragung in diesem Bereich
besitzen.

Der rechte Bereich »hoch« stellt die Spanne zwischen +0,8 und +2,0
und damit die stark ausgeprdgten Motive dar. Zieht man die Aus-
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wertung der reprasentativen Vergleichsgruppe heran, zeigt sich: Nur
16 Prozent zeigen hier eine so starke Auspragung. Liegt das Motiv iiber
+1,7, so sind es sogar nur noch 3 Prozent der Bevolkerung.

Der linke Bereich ist mit »niedrig« iberschrieben: Liegt die Auspragung
zwischen -0,8 und -2,0, ist das Motiv gering ausgepragt. Das bedeu-
tet, dass man nach dem Gegenteil des Motivs strebt — wer wie Bastian
Beispiel (siehe Abb. 1) ein niedrig ausgepréagtes Unabhadngigkeitsmotiv
besitzt, hat das Bediirtnis, die Zugehorigkeit zu einem Team, Konsens
und emotionale Verbundenheit mit anderen zu leben. Analog zu einer
hohen Ausprdagung besitzen nur 16 Prozent der Vergleichsgruppe eine
niedrige Auspragung, einen Wert von -1,7 oder weniger weisen nur
3 Prozent der Bevolkerung auf.

Die Bipolaritat der Lebensmotive

Die unterschiedlichen Auspragungen eines Lebensmotivs geben an,
wie oft und wie stark man das Bediirfnis verspiirt, das durch das je-
weilige Motiv ausgedriickt wird. Das Lebensmotiv Macht steht bei-
spielsweise fiir die Eigeninitiative in der Entscheidungsfindung. Bei
einer niedrigen Auspragung wird man seltener Impulse fiir eigene
Entscheidungen verspiiren, bei einer hohen Auspragung deutlich
hdufiger Entscheidungen treffen und Losungen finden wollen. Liegt
eine durchschnittliche Auspragung vor, wird man in Abhangigkeit von
der Situation selbst den Impuls zur Entscheidung verspiiren oder sich
lieber an den Entscheidungen anderer orientieren. Je hoher bzw. je
niedriger ein Lebensmotiv ausgepragt ist, desto stirker dominiert die
jeweilige Motivation gegeniiber dem gegenteiligen Bediirfnis (siehe
Abb. 2 auf Seite 22).

Ubertragt man diese Bipolaritdt nun auf alle 16 Motive, wird deutlich,
wie unterschiedlich und einzigartig jedes Reiss Profile ist. Es ergeben
sich mehr als eine Million mdgliche 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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Abb. 2: Bipolaritat des Lebensmotivs Macht

Giitekriterien

Die Theorie der 16 Lebensmotive ist eine der wenigen Personlichkeits-
theorien, die testtheoretisch vollstandig empirisch tiberprift wurde.
Die Testtheorie untersucht vor allem die Gutekriterien Validitdt und
Reliabilitdt. Die Validitat gibt an, ob der Test auch tatsdchlich das Per-
sonlichkeitsmerkmal misst, das er zu messen vorgibt. Fiir alle 16 Ska-
len des Reiss Profiles wurden hohe Validitatswerte ermittelt (vgl.
Reiss 2008, 25f.). Die Reliabilitdt gibt an, wie genau das Instrument
misst. Kriterien hierfiir sind beispielsweise die vierwochige Test-Retest-
Reliabilitat sowie die interne Konsistenz der Fragen, also inwiefern die
Probanden Fragen zu ein und demselben Motiv dhnlich beantwor-
ten. Die Test-Retest-Reliabilitdt des Instruments liegt im Durchschnitt
bei .83, ebenso wie die durchschnittliche interne Konsistenz. Mit die-
sen hohen Reliabilitdats- und Validitdtswerten hebt sich das Reiss Pro-
file positiv von anderen gangigen Instrumenten ab. Zudem zeichnet
sich das Reiss Profile durch eine geringe soziale Erwiinschtheit 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 Fadlle und damit
dullerst selten auf.
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Test-Versionen

Es existiert in Deutschland auch eine Business-Version des Reiss Pro-
files, bei der die Fragen zur Sexualitdt, die das Erosmotiv definieren,
durch Fragen zur Schonheit ersetzt werden. AuRerdem wird das Mo-
tiv Ehre in Ziel- / Zweckorientierung sowie das Motiv Unabhangigkeit
in Teamorientierung umbenannt. Das Motiv Schonheit ist in dieser
Form testtheoretisch nicht validiert, wahrend die Motive Ziel- / Zweck-
orientierung und Teamorientierung in ihrer Kernbotschaft unberiihrt
bleiben: Lediglich die Pole der niedrigen und hohen Auspragung sind
gedreht. Die Beitrdge 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 Thnen die 16 Lebensmotive mit ihren jewei-
ligen Auspragungen im Detail vor. Wenn Sie noch kein individuelles
Reiss Profile erstellt haben, kann eine Selbsteinschadtzung ein erster
Schritt zum besseren Verstandnis Ihrer Personlichkeit werden. Auf
Seite 25 finden Sie eine Grafik, in die Sie Ihre Einschdtzung eintragen
konnen.! Um eine wissenschaftlich fundierte Auswertung zu erhal-
ten, die frei von Tendenzen sozialer Erwiinschtheit ist, empfehlen wir
Thnen die Durchfiihrung eines Reiss Profiles. Zugang dazu bekommen
Sie durch einen Reiss Profile Master, z.B. durch die Autoren dieses
Buchs.

= Macht: Dieses Lebensmotiv steht fiir den Wunsch nach Einfluss,
Fithrung, Kontrolle und Dominanz. Menschen mit einem hoch
ausgepragten Machtmotiv iibernehmen gerne Verantwortung.
Sie suchen Herausforderungen, sind ehrgeizig und tiberzeugungs-
fahig. Sie treffen gerne Entscheidungen, die Mitarbeiter oder

1 Sie konnen das entsprechende Arbeitsblatt auch auf unserer Website
herunterladen: http://www.institut-fuer-lebensmotive.de/item/
die-16-lebensmotive.html
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Prozesse beeinflussen, und tibernehmen gerne Fiihrungspositio-
nen. Wer hingegen ein niedriges Machtmotiv besitzt, ist eher
personen- und dienstleistungsorientiert. Er operiert lieber im Hin-
tergrund und fiihlt sich mit Verantwortung weniger wohl. Er lasst
sich gern anleiten. Menschen mit einem niedrig ausgepragten
Machtmotiv fiihlen sich haufig dort wohl, wo der Servicegedanke
im Vordergrund steht.

= Unabhéngigkeit (Business-Version: Teamorientierung): Unabhéangigkeit
meint das Streben nach Freiheit und Autonomie. Menschen mit
einem hoch ausgeprdgten Unabhdngigkeitsmotiv 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 ausgepragten Bediirfnis nach Unabhangigkeit
durch Gemeinsamkeit motiviert. Fiir 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 Auspragung des Motivs Teamorientierung be-
schreibt den Wunsch nach Gemeinschaft und Konsens, wahrend
eine niedrige Auspragung das Bediirfnis nach Unabhéangigkeit
ausdriickt.

= Neugier: Neugier steht fiir Wissbegierde und den Wunsch, etwas
iiber die Welt und sich selbst zu erfahren. Dabei iiberwiegt bei
einem hoch ausgeprdgten 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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Reiss Profile™
an M B who you are

Selbsteinschatzung der 16 Lebensmotive

T | INSTITUT FUR
LEBENSMOTIVE

gering ausgepragt ausgewogen hoch ausgepragt
-2,0 —-1,7 -0,8 0,0 0,8 1,7 2,0
gefiihrt, dienstleistungs- Malcht fithrend,
orientiert | entscheidend
|
team- & konsensorientiert Unabhéngigkeit unabhingig, autark
|
praktisch, | . wissbegierig,
umsetzungsorientiert Neulgler intellektuell
|
selbstsicher, kritikfahig Anerkennung perfektionistisch, sensibel
|
|
flexibel, spontan Ordnung planvoll, organisiert
I
groBziigig, gebend Sammeln/Sparen sparsam, bewahrend
I
ziel- & zweckorientiert Ehre prinzipientreu, loyal
I
realistisch, pragmatisch Idealismus idealistisch, altruistisch
|
zuriickgezogen, Beziehlungen gesellig,
N&ahe vermeidend | kontaktfreudig
: | N
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familiar unabhangig | kiimmernd
|
bescheiden, unauffallig Status elitéar, herausstechend
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ausgleichend | kampferisch
|
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- I - .
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H ] H

Abb. 3: Arbeitsblatt zur Reiss-Profile-Selbsteinschatzung
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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-
pragt, wird das Selbstbild dieses Menschen stark durch andere
definiert, sodass nach positivem Feedback gesucht und negative
Kritik vermieden wird. Menschen mit einem niedrig ausgeprag-
ten Anerkennungsmotiv beschreiben sich hingegen als selbst-
sicher und kritikfdhig. Sie werten Fehler als Quelle des Lernens
und wirken nach aufien 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 ausgepragt, steht fiir den
entsprechenden Menschen ein Streben nach Flexibilitat und
Spontaneitdt 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, authebt und bewahrt. Menschen
mit einem hoch ausgepragten Sammeln/Sparen-Motiv fallt
es schwer, Dinge wegzuwerfen. Stattdessen werden unnotige
Ausgaben vermieden, das Eigentum gepflegt und Wirtschaftlich-
keit hoch gewertet. Die gegenpolige Auspragung des Sammeln /
Sparen-Motivs hingegen steht fiir Gro3ziigigkeit. Nach dem Mot-
to »Das letzte Hemd hat keine Taschen« konnen Menschen mit
einem niedrig ausgepragten Sammeln/Sparen-Motiv materiellen
Besitz sogar als unnotige Belastung empfinden, die mit Inflexibili-
tat und Gebundenheit gepaart ist.

Ehre (Business-Version: Ziel-/ Zweckorientierung): Ehre steht fiir die
Orientierung an einem festen Wertesystem. Personen mit einem
hohen Ehremotiv orientieren sich ganz nach dem Prinzip »Ehrlich
wahrt am langsten« und beschreiben sich als verantwortungs-
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bewusst und integer. Bei Menschen mit einem niedrig ausge-
pragten Ehremotiv hingegen erfolgt ein starker 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 Unabhédngigkeit ist die inhalt-
liche Aussage gleich, aber die Pole sind gedreht: Eine hohe Aus-
pragung des Lebensmotivs Ziel- / Zweckorientierung driickt das
Bediirfnis nach einem pragmatisch-zweckorientierten Umgang
mit Regeln aus, wahrend eine niedrige Auspragung den Wunsch
nach gelebter Integritédt beschreibt.

Idealismus: Das Idealismusmotiv steht fiir das Streben nach sozialer
Gerechtigkeit und gesellschaftlicher Weiterentwicklung. Wer

ein hoch ausgepragtes Idealismusmotiv besitzt, ist altruistisch
motiviert, mochte etwas zum Wohle der Menschheit und der
Gesellschaft beitragen und spendet und/oder engagiert sich hau-
fig. Ist das Idealismusmotiv dagegen niedrig ausgepragt, tiberwiegt
eine realistische und pragmatische Lebenseinstellung und even-
tuell sogar eine Orientierung am personlichen Vorteil.

Beziehungen: Mit dem Beziehungsmotiv wird der Wunsch
beschrieben, mit anderen zusammen zu sein und Spalf’ zu haben.
Im Unterschied zum Lebensmotiv Unabhédngigkeit steht dieses
Motiv fiir das Streben nach Kontakt und Gesellschaft, weniger
fiir die emotionale Verbundenheit mit anderen. Menschen mit
einem hoch ausgepragten Beziehungsmotiv suchen Kontakt,
Begegnungen und Ndhe mit anderen. Sie beschreiben sich selbst
als aufgeschlossen, lebendig und humorvoll. Ein niedrig ausge-
pragtes Beziehungsmotiv hingegen weist aut den Wunsch nach
sozialer Zuriickgezogenheit hin.

Familie: Das Motiv Familie ist mit Blick auf die eigene gegriindete
oder zu griindende Familie zu sehen. Es umfasst das Streben nach
Flirsorge gegeniiber dem Partner und den eigenen Kindern: Wer
ein hoch ausgepragtes Familienmotiv besitzt, mag das Gefiihl,
gebraucht zu werden, und verbringt gerne viel Zeit mit seiner
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Familie. Menschen mit einem niedrig ausgepragten Familien-
motiv zeichnen sich im Unterschied dazu eher durch einen part-
nerschaftlichen Umgang mit ihren Kindern aus und mochten sich
unabhangig, frei und unbelastet fiithlen.

Status: Mit Status wird der Wunsch nach Prestige in der sozialen
Hierarchie bezeichnet. Wer ein hohes Statusmotiv besitzt, mochte
mehr haben oder kénnen als andere und damit wahrgenommen
werden. Er mag das Gefiihl, etwas Besonderes zu sein, und lebt
sein Statusbedirfnis 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 egalitar 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 siil« sind mogliche
Glaubenssadtze. Menschen mit einem niedrig ausgepragten Be-
diirfnis nach Rache/Kampf sind dagegen eher harmonisierend
und ausgleichend. Sie bezeichnen sich als kooperativ, friedliebend
und nicht nachtragend.

Eros (Business-Version: Schonheit): Das Erosmotiv steht fiir das Stre-
ben nach einem erotischen Leben, Sexualitit, Schonheit, Asthetik
und Design. Es umfasst nicht nur die korperliche Liebe, sondern
das ganzheitliche Streben nach Schonem. Menschen mit einem
stark ausgeprdgten Erosmotiv haben meist ein ausgepragtes
Liebesleben und einen gut ausgepragten Sinn fiir Asthetik. Zu-
sammen mit Essen ist Eros eines der beiden Lebensmotive ohne
Bipolaritat. Ergibt das Reiss Profile eine niedrige Auspragung
dieses Lebensmotivs, beschreibt es keine Motivation zu einem
asketischen Lebensstil. Es driickt lediglich aus, dass jemand nur
einen gering ausgepragten Wunsch nach Sinnlichkeit besitzt.

In der Business-Version des Reiss Profiles wird das Lebensmotiv
Eros durch den Platzhalter Schonheit ersetzt, da es unter Umstdn-
den kritisch sein kann, in einem Business-Kontext Aussagen zu
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Sexualitdt zu erheben. Die zugehorigen Items im Test sind jedoch
wissenschaftlich noch nicht gepriift.

Essen: Dieses Lebensmotiv bezeichnet die Freude am Essen und das
Streben, sich mit Nahrung in gedanklicher und realer Form zu
beschaftigen. Fiir hoch ausgepragte 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 ausgepragt hat, strebt nicht nach einem hunger-
stillenden Essverhalten. In diesem Fall ist Essen lediglich eine
Nebensache, kein Selbstzweck.

Korperliche Aktivitat: Mit Korperlicher Aktivitat wird der Wunsch
nach dem Spiiren des eigenen Korpers ausgedriickt. Wer ein hoch
ausgepragtes Motiv der Korperlichen Aktivitat besitzt, fithrt in der
Regel einen aktiven Lebensstil und mag es, den eigenen Korper
zu fordern. Menschen, die dieses Lebensmotiv hingegen niedrig
ausgepragt haben, leben ganz nach dem Motto »Sport ist Mord,
eher gemiitlich und bequem.

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

Unsere Lebensmotive driicken nicht nur unsere Motivation aus, sie
sind auch ein » Wahrnehmungsfilter«, der uns die Dinge so sehen und
annehmen ldsst, 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 natiirliche Tendenz,
die Welt gemal3 der eigenen Wiinsche und Interessen wahrzunehmen
und die Bediirfnisse und Handlungen anderer Menschen entsprechend
umzuinterpretieren oder sogar misszuverstehen, bezeichnet Steven
Reiss als Self-hugging (Selbstbezogenheit oder Selbstverliebtheit). Da-
bei konnen grundsatzlich drei Ebenen des Self-hugging voneinander
unterschieden werden:

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

= Missverstehen bezeichnet das Unverstiandnis dartiber, dass andere
Menschen sich anders verhalten.

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

Aut zwischenmenschlicher Ebene ist die Neigung zum Self-hugging
also fiir viele Missverstdndnisse verantwortlich, denn »blinde Flecken«
in unserem Verstandnis fiir andere beeintrachtigen die Art und Wei-
se, wie wir Mitarbeiter, Arbeitskollegen, Partner usw. einschatzen und
behandeln. Insbesondere bei einem Wert unter -1,7 bzw. iiber +1,7
kann dies zu »Wahrnehmungsliicken« fiihren. Denn selbst wenn uns
bewusst ist, dass es auch Menschen mit einer gegenteiligen Motivation
gibt, konnen wir uns nur rational erkldren, wie sich das Motiv »auf der
anderen Seite« im taglichen Leben duliert. Wirklich nachempfinden
konnen wir es kaum, da es uns selbst so fremd ist.
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