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Verhaltensformen:

Selbstmotivation ist eigentlich

Uber Motivation wurde bereits un-
endlich viel geschrieben, wird immer
noch viel referiert und die interessante
Erkenntnis besteht darin, dass die
qualifizierten Seminare zu diesem
“Reizthema” derzeit viel Zulauf ha-
ben. Ganz besonders dann, wenn die
“Selbstmotivation” als Thema ausge-
wiesen wird.

Das hangt damit zusammen, dass
wir in einer Zeit groBer Umbriiche
leben und viele Menschen nach Mo-
tivationsmechanismen suchen, um im
Ubertragenen Sinne ihr Leben in den
Griff zu bekommen.

Selbstmotivation entsteht in den Kop-
fen und Herzen der Betroffenen. Man
muss sich in Situationen begeben,
aus denen Motivation entsteht oder
entstehen kann. Natirlich gibt es
auch unfreiwillige Konstellationen -
die Handlungen nach sich ziehen und
durch Motivation unterlegt werden.

Willensstarke und
Lernbedingungen

Geld ist beispielsweise ein sehr hau-
fig sozial akzeptierter Motivator, um
Antriebskraft zu erzeugen. Im Immo-
biliengeschéaft gilt dieser Motivator
- so zeigt das Ergebnis von Abfragen
in Seminaren - als der meistgenannte
Faktor. Irgendwo kann man sogar Ver-
standnis fiur diese Mehrfachmeinung
aufbringen, aber damit ist lediglich
eine Motivationsform erklart - nicht
mehr und nicht weniger.

Dabei sind wir - ob wir es wollen
oder nicht - auch sehr schnell bei
der “Willensstéarke” angelangt. Jede
Verhaltensédnderung ist schwierig und
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sehr zeitaufwendig. Wer sich motivie-
ren will, zum Beispiel mehr Sport zu
treiben, muss sich selbst Fragen stel-
len, wie er das dauerhaft durchhalten
will, wenn er in der Vergangenheit auf
diesem Gebiet wenig getan hat.

Unsere Willensstarke wird sich erst
richtig innerlich verfestigen, wenn wir
einen effektiven, emotionalen Antrieb
erhalten. Dazu sind gunstige Lernbe-
dingungen notwendig. Wenn wir ver-
gifteten Fisch gegessen haben und
die Folgen am eigenen Leib gespurt
haben, dann werden wir generell bei
Fischangeboten &ufert vorsichtig
sein. Tritt der Wiederholungsfall ein,
durfte sich unsere Willensstarke da-
hingehend entwickeln, Uber einen
langeren Zeitraum das Fischessen
zu meiden. Bei der dritten Fischver-
giftung ist davon auszugehen, dass
Fisch zeitlebens nicht mehr bei uns
auf dem Speiseplan stehen wird.

Jetzt ist eine Verhaltensdnderung
eingetreten, die durch die Selbstmo-
tivation innerhalb eines emotionalen
Lerneffektes entstanden ist.

Wieviel missen wir also leiden, damit
sich gravierende Verhaltenséanderun-
gen einstellen und wir durch die ge-
eignete Motivation - neu ausgerichtet
oder verandert - handeln?

Das Praferenzsystem
“Schmerz”und “Lust”

Wenn wir uns von Lernpsychologen
erklaren lassen, was sie in den letz-
ten 30 Jahren Uber die Arbeitsweise
unseres Gehirns herausgefunden
haben, erhalten wir eine interessante
Auswertung: “Schmerz und Lust sind
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Druckmittel, die unser Organismus
braucht, um die vorhandenen instink-
tiven, aber auch erworbenen Mecha-
nismen effektiv einzusetzen.”

In der Tat, die menschliche Struktur
ist so angelegt, dass wir Schmerz
vermeiden moéchten und potenzielle
Lust suchen. Interessant ist daher die
Frage: Warum machen Essen, Trinken
und Sex so viel Spal3? Unser internes
Praferenzsystem sucht die potenzielle
Lust!

Wer in irgendeinem Lebensbereich
sehr motiviert und konsequent han-
delt, tut dies deswegen, weil sein An-
trieb Uber die Emotion immer wieder
neu entwickelt wird.

Wer Unordnung nicht ertragen kann,
raumt auf. Wer sie ertragen kann,
raumt erst dann auf, wenn ihm “Ber-
ge” die Sicht erschweren.

Derjenige Immobilienmakler, der bis-
lang wenig Objektakquisition betrie-
ben hat, weil die Marktgegebenheiten
und sein Bekanntheitsgrad, das aus
seiner Sicht nicht erforderlich mach-
ten, wird sich erst dann um Akquisi-
tionsstrategien bemihen, wenn die
Vertriebsumsétze sprichwdrtlich “im

Keller gelandet” sind. Wenn er sich

jedoch zuvor nie um dieses Thema
gekimmert hat, fallt ihm das regel-
maRige akquirieren zunéchst schwer.
Sobald sich Erfolge einstellen, wird er
gegenuber anderen Kollegen ein gro-
Rer Verfechter von klassischen oder
auch unkonventionellen Akquisitions-
maflinahmen werden.

Hier wird auf der einen Seite der
Aspekt der “Schmerzvermeidung”
(Umsatzrickgang) ebenso deutlich,
wie der “Lustgewinn” (Umsatzstei-
gerung), der zugleich wieder erhéhte
Lebensqualitét bedeutet.

Ein weiteres Beispiel zeigt sich in der
Gegenuberstellung von Rauchern
und Nichtrauchern. Der Raucher
ist, solange er keine spurbaren ge-
sundheitlichen Probleme hat, nicht
motiviert, das Rauchen einstellen.
Die “Pein” und damit das Umdenken
stellt sich erst ein, wenn ihm sein Arzt
diagnostiziert, dass seine Lunge von
Krebs befallen ist. Jetzt kommt es na-
turlich auf die spurbaren Symptome
an (korperliche Einschréankungen), ob
der emotionale Antrieb (Selbstmotiva-
tion) in Gang gesetzt wird, mit dem
Rauchen endlich aufzuhdren.

Der Nichtraucher dagegen, weill um
seine Gesundheit und erlebt die rau-

chende Umgebung im Bewusstsein,
sich das nicht anzutun. Wenn er dazu
noch beispielsweise regelméafig joggt
und den Lustgewinn aus der Fitness
zieht, so erklart sich das stabile Ver-
halten, namlich nicht zu rauchen, sehr
leicht.

Blockaden, sich zu motivieren, liegen
also darin, dass wir emotionale Lern-
effekte in bestimmten Bereichen nicht
durchgemacht haben. Unser Denken
ist grundsatzlich auf uberlebensorien-
tierte Formen ausgerichtet. Zusam-
menfassend betrachtet, geht es dabei
immer um die stédndige Lustoptimie-
rung und Peinminimierung.
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