Peter Regli Kolumne

Horen Sie endlich auf zu motivieren

Welche Faktoren spielen eine Rolle, damit Menschen bereit sind, mehr zu leisten als iiblich? Motivieren heisst letzt-
lich, Rahmenbedingungen bereit zu stellen, damit eigenmotiviertes Handeln iiberhaupt erst entstehen kann. Diese
Tatsache betrifft sowohl das Training, als auch das berufliche Umfeld. Menschen sind dann bereit mehr zu leisten,
wenn sauber definierte Ziele das Handeln vorgeben. Aus dieser Optik sind wir alle Betroffene. Der nachfolgende Auf-
satz ist ein Vorabdruck aus meinem neuen Buch «(fitness)TRAINING einfach erklart».

Geben Sie Sinn und nicht Motivation
Vergessen Sie alles, was Sie bisher iber
Motivation gelesen und gehért haben.
Ja, Sie haben richtig gelesen. Es ist nicht
die Aufgabe von Ihnen als Trainerin oder
Trainer, die Kunden zu motivieren. Wo
kdamen wir denn hin! Sie missen ver-
stehen, was Menschen dazu bringt,
Leistungen zu bringen, Gberdurch-
schnittliche Leistungen. Sorry, da reicht
es nicht, von extrinsischer oder intrinsi-
scher Motivation zu sprechen und damit
den Eindruck zu erwecken, dass Sie
etwas vom Thema Motivation verste-
hen. Worthiilsen haben selten Wirkung.
Sie mussen vielmehr verstehen, was
den Menschen antreibt. Nur weil Sie die
Bedlrfnispyramide von Maslow kennen,
verstehen Sie noch lange nichts von
Motivation, weil Maslow die Bediirfnisse
in sein Modell gepackt hat und nicht
Motivation; auch wenn das leider oft
synonym verwendet wird. Viele Traine-
rinnen und Trainer wollen motivieren,
wissen aber nicht wie. Versuchen wir,
uns dem Thema anzundhern.

Definition

Motivation ist die Gesamtheit der
Motive, die zu Handlungen fiihren. Dies
beruht auf emotionaler und neuronaler
Aktivitdt des Menschen in seinem Stre-
ben nach Sinn und Zielen.

Ohne Sinn findet Training nicht statt
Es gibt viele Konzepte, die darauf
zielen, Menschen zu motivieren oder
mindestens zu mehr Leistung oder
Leistungsbereitschaft zu animieren.
Letztlich hdngt die Leistung oder das
Engagement der Menschen davon ab,
ob sie sich mit den Zielen identifizieren
kénnen und den Sinn Gber das Warum
erkennen.

Der Begriff Motivation kann in zwei
Teile gegliedert werden: das Motiv und
die dazu gehdrende Aktion. Der Wort-
kombination Motiva(c)tion tragt dies
wunderbar Rechnung — der Begriff
wurde vom bekannten deutschen Gas-
tronomen Klaus Kobjoll gepragt. Motive
lassen sich in zwei Gruppen teilen: die
primaren und die sekundaren Motive.
Erstere sind angeboren, beispielsweise
Hunger oder Durst. Letztere sind
erworben, beispielsweise Attraktivitdt
oder Macht. Haben Sie etwas von Trai-
ning gelesen?

Motivation ist das Verhalten von Men-
schen, zielgerichtet sein Handeln so
auszurichten, dass eine emotionale
Balance oder ein Resultat erreicht
wird. Jetzt kommen wir der Sache
schon ndher. Die Motivation wird umso
hoher, je mehr der Mensch von seinem
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Handeln profitiert. Der Kittelbrennfak-
tor taucht aus dem Nebel auf.

Goal Setting Theorie nach Locke und
Latham
Die beiden Amerikaner legen das zen-
trale Element schon in den Titel. Die
deutsche Ubersetzung Zielsetzungs-
theorie zeigt es deutlich. Ziele motivie-
ren Menschen zu grossen Leistungen.
Die Ziele missen so herausfordernd
sein, dass sie nur mit grosser Anstren-
gung erreicht werden. Grosse Anstren-
gung heisst im Fitnesscenter oder auf
dem Trainingsplatz regelméssiges Trai-
ning bis zur muskuldren Erschépfung,
schwitzen inklusive. Die Ziele miissen
dabei klar und prazise formuliert sein.
Nach Locke und Latham sind es finf
Merkmale, die Ziele aufweisen miissen:
e Zielbindung — die Entschlossen-
heit, das Ziel zu erreichen.
e Aufgabenkomplexitdt — weniger
Komplexitdt fihrt zu besserer

Qualitat.

e Feedback — verhilft zu mehr
Effektivitat.

® Partizipation — Ziele sollen
gemeinsam vereinbart werden.

e Selbstwirksamkeit — je héher

diese ausgepragt ist, desto héhere
Ziele werden gewahlt.
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Mit Hilfe dieser herausfordernden Ziele
sind Menschen bereit, mehr zu tun als
bisher. Die SMART-Formel hilft, gute
und effektive Ziele zu setzen:

e spezifisch
messbar
attraktiv/angepasst
realistisch

[ ]
[ ]
[ ]
® terminiert

Die Kunden werden mit konstruktivem
Feedback unterstitzt, die vereinbarten
Ziele zu erreichen. Womit sich die Frage
aufdréngt, ob eine Trainerin oder ein
Trainer im Fitnesscenter ein Motivator
sein soll oder besser ein Coach. Coa-
ching heisst in meinem Verstandnis drei
Dinge: betreuen, begleiten und beraten.
Haben Sie etwas von Motivation gele-
sen?

Der Rubikon-Prozess und das
romische Reich

Der Rubikon-Prozess ist Teil des Ziir-
cher Ressourcen Modells nach Maja
Storch und Frank Krause. Dieses wurde
in den 90er Jahren entwickelt. Auch
hier, wie bei der Goal Setting Theorie
stehen nicht motivierende Faktoren im
Zentrum, sondern Ziele. Die Kunden
sollen sich (ber ihre Ziele im Klaren
sein, eigene Ressourcen dafir aktivie-
ren, damit sie zielorientiert ins Han-
deln kommen. Keine einfache Sache, vor
allem nicht, wenn keine Ziele definiert
werden, welche den Namen verdienen.

Der Rubikon-Prozess besteht aus fiinf
sich folgenden Phasen und dem Rubi-

kon. Damit aus Winschen konkrete
Handlungen entstehen.

Der Rubikon-Prozess tragt den Namen
des norditalienischen Flusses Rubikon,
welcher fir Julius Casar 49 vor Chris-
tus eine zentrale Rolle spielte: «Der
wiirfel ist gefalleny. Damit war klar,
dass er sich entschieden hatte, gegen
Rom zu marschieren. Seinem Wunsch
nach mehr Macht entsprechend. Anhand
eines Beispiels aus der Welt der
Fitnesscenter wird (hoffentlich) klar,
worum es letztlich geht.

Bediirfnis: Herr Muster hat ein schlei-
chendes Unbehagen mit der aktuellen
Situation. Es ist etwas zu tun, aber
was? Der Wunsch: «lch méchte etwas
gegen mein Ubergewicht machen.»

Motiv: Herr Muster hat einen Wunsch,
welcher noch nicht so weit ist, dass
Handlungen abgeleitet werden. «Es
wére schon, einige Kilos weniger auf
den Rippen zu habeny.

Im Moment ist das noch sehr vage. Wer
will schon nicht sein Gewicht optimie-
ren, wenn er etwas zu klein ist fir das
Gewicht, das er mit sich tragt? Aber
zum Tun ist es noch ein weiter Weg.
Genau hier befinden sich die jahrli-
chen Vorsatze. Aus eigener Erfahrung,
keine Regel ohne Ausnahme, wissen Sie,
dass die wenigsten Vorsatze in die Tat
umgesetzt werden. Jetzt ist das Uber-
schreiten des Rubikons wichtig, fir Herr
Muster ebenso wie fir die jahrlichen

Rubikon-Prozess nach Maja Storch und Frank Krause, eigene Darstellung
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Vorsédtze. Es ist an der Zeit, Ziele zu
definieren.

Intention: Jetzt definieren wir zusam-
men mit Herr Muster ein handlungs-
orientiertes Ziel. «Ich lege bis zum
10.9.2015 funf Kilogramm Muskelmasse
zu und reduziere gleichzeitig meinen
Korperfettanteil um finf Prozenty. Hier
die Probe, wie Sie jedes Ziel kontrol-
lieren:
e spezifisch: Ja, Herr Muster will sein
Ubergewicht reduzieren.
® messbar: Ja, in Kilogramm und Pro-
zenten.
e attraktiv/angepasst: Ja, es ist
attraktiv und individuell angepasst.
® realistisch: Ja, wenn Herr Muster
die notigen Handlungen unter-
nimmt.
® terminiert: Ja, der Tag ist genau
definiert.

Praaktionale Vorbereitung: Herr
Muster versetzt sich in die Lage, zielori-
entiert zu handeln. Das kann er, wenn er
von lhnen, liebe Trainerinnen und Trainer,
den optimalen, individuellen Trainings-
plan erhdlt. Das ist Ihr wichtiger Anteil
zur Zielerreichung des Kunden.

Handlung: Jetzt trainiert Herr Muster
so, dass er sein Ziel erreichen wird.
Soll heissen, zweimal die Woche bis zur
muskuldren Erschépfung. Das, was die
Trainerin oder der Trainer in den Trai-
ningsplan gepackt hat. Schaffen Sie
das, Herr Muster und Sie zusammen,
dann sind die angestrebten Erfolge pro- p
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«Letztlich ist Sinn geben das Einzige,
was ich fiir die Motivation von Menschen
tun kann.»

Viktor E. Frankl

grammiert. Wenn Sie noch unsicher
sind, bleibt uns nur noch der Blick nach
Osterreich zu Viktor E. Frankl; ein loh-
nender Blick.

Darum geht es - der geniale Viktor E.
Frankl

Der aus Wien stammende Viktor E.
Frankl hat ein international anerkanntes
Konzept entwickelt, welches als Grund-
gedanke die Freiheit des Willens, den
Sinn des Lebens und den Willen zum
Sein hat. Die Frage nach dem Sinn spielt
auch im Fitnesscenter eine zentrale
Rolle. Wwarum um alles in der Welt soll
ich zweimal die Woche bis zur mus-
kuldren Erschopfung trainieren? Frankl
geht davon aus, dass nur der Mensch

seine Motivation in sich selbst finden
kann. Da kann ich Zampano spielen und
meinen zu motivieren, so viel ich will.
Wenn die Kundinnen und Kunden den
Sinn fir ihr zukinftiges Tun, trainie-
ren namlich, gefunden haben, werden
sie von selbst ihr Training absolvieren.
Helfen sie den Menschen, Sinn in ihrem
Training zu finden. Der Rest erledigt sich
von selbst. In den Worten von Viktor E.
Frankl tont das dann so: «Letztlich ist
Sinn geben das Einzige, was ich fir die
Motivation von Menschen tun kanny. Wo
er Recht hat, hat er Recht!

Konsequenzen fiir die Praxis
Kein Trainingsplan ohne SMARTE Ziele!
Dieser Grundsatz ist das Wesentliche,

Horen Sie auf richtig zu trainieren
und beginnen Sie damit, das
Richtige zu trainieren."

Das neue Buch von
FITNESS-Experte Peter Regili
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wenn es darum geht, das Richtige zu
trainieren. Richtig zu trainieren reicht
nicht. Nur wenn ich als Trainer wirk-
lich weiss, was die Kundin oder der
Kunde, die Athletin oder der Athlet far
Trdume hat, von Zielen sprechen sie in
der Regel nicht, wird es mir méglich
sein, einen individuellen und zielfiith-
renden Trainingsplan zu erstellen. Tun
wir das nicht, gehért die Kundschaft
im Fitnesscenter zu den 93 Prozent der
Trainierenden, welche ihre Ziele nicht
erreichen. Sie haben richtig gelesen;
im Umkehrschluss heisst dies, ledig-
lich sieben Prozent der Trainierenden
erreichen ihre Ziele. Eine unfassbar
schlechte Quote.

Zum Schluss noch dies...
Motivierendes Tun ist abhéngig von indi-
viduellen Zielen, welche den Trainieren-
den einen Nutzen bringen und Sinn ver-
leihen. So sind sie bereit, dafir mehr zu
leisten. Sie fokussieren ihr ganzes Han-
deln auf das Erreichen dieser individu-
ellen Ziele. Es ist folglich eminent wich-
tig, fir alle Trainierenden SMARTE Ziele
zu definieren. Schoner Nebeneffekt: Je
besser Sie das tun, desto einfacher ist
das Erstellen des Trainingsplans.

Die wichtigsten Punkte fiir die Praxis

® Ziele sind der Treiber jeglichen
Tuns.

® Kein Training ohne Ziel.

e Ziele haben eine SMARTE-Formel.

® (Casar Uberwand den Rubikon —
Ziele tun es auch.

® Geben Sie der Kundschaft Sinn und
sie wird eigenstandig ins Handeln
kommen. u
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