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1. Einleitung

Padagogen und Ausbildein der beruflichen Integrationsférderung haben mft jungen
Menschen zu tun, die kaum bemerken, wie sie siltistsBukunftsperspektiven verbauen und
ihr Leben nach und nach einschranken. In Gesprélalssan sie sich oft nicht erreichen oder
sie zeigen den Wunsch, sich zu andern, doch didst bheim Alten.

Problematisches Verhalten hat fur Jugendliche w#iSeiten: Beziehungen zu Familie und
Freunden leiden, Schwierigkeiten am Ausbildunggpiaitieren und die Selbstachtung gerat
ins Wanken. Das problematische Verhalten lindeer auch Angste und lasst Hemmungen
und Sorgen vorubergehend vergessen. Warum sichirgrelee Stlitze gegen ein Risiko ein-
tauschen?

Wie kann der Padagoge mit dieser Ambivalenz umgehgie kann er mit den betroffenen
Jugendlichen reden und ihnen dabei neue Chancéinezr® Blockaden und Widerstande gilt
es aufzulosen. Padagogische Fachkrafte sind daitreeri wieder aufgefordert, neue, Erfolg
versprechende Anséatze und Wege im Gesprach zuerpriinen systematischen Ansatz bietet
die motivierende Gesprachsfilhrung. Sie unterstiftgt,Nachdenken tber eine Anderung“ und
die ,Entscheidung fur eine Anderung” und ist eifegerichtete Gesprachstechnik, die auf eine
Verbesserung der intrinsischen Motivation in Riclgilyeranderung abzielt.

Motivierende Gespréachsfuhrung ist eine Methode nagdar als eine Technik ist: Sie respek-
tiert den Jugendlichen mit seinen eigenen Zielehmacht ihn zum Firsprecher seiner eige-
nen Veranderung. Aktives Zuhdren, Wertschatzung Akeeptanz des inneren Zwiespalts
durch den Padagogen unterstiitzen dabei den Jugfeglin seinem Selbstvertrauen und in
seiner Motivation zu einer Verhaltensdnderung.

In dem Modul ,Motivierende Gesprachsfuhrung® erveartbzw. erweitern Fachkrafte von
Bildungseinrichtungen und Ausbildungsverantwordicim den Betrieben ihre Fahigkeiten
und Kompetenzen der Gesprachsfihrung, um mit Gasahine Gesprachssituation so zu
fuhren, dass die Veranderungsabsicht des Jugeedligbhstarkt wird. Letztendlich geht es
darum, benachteiligte Jugendliche zu mehr Selbstvaortung zu fuhren, Lernbereitschaft
zu wecken und Mdglichkeiten der Selbstverpflichtangentwickeln.

Der vorliegende Leitfaden gibt einen umfassenderbliek in die motivierende Gesprachs-
fuhrung. Zudem wird exemplarisch aufgezeigt, wis @dema im Rahmen einer Weiterbil-
dung aufbereitet und bearbeitet werden kann. IbiMdung mit den Seminarunterlagen wer-
den Anregungen, Hintergrundinformationen und darithieaus eine Ubersicht tber die
wichtigsten Quellen- und Informationsmdglichkeiten motivierender Gesprachsfihrung
gegeben. Die Seminarunterlagen kdnnen von Dozém@nMultiplikatoren als Arbeitsmate-

rialien zum direkten Einsatz in Schulungen, odesralmm interessierten Leser als Reflexi-
ons- und Selbstlernmaterial parallel zum Selbststndles Leitfadens genutzt werden.

! Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird im Falgemur die ménnliche Schreibweise von Personen und
Funktionsbezeichnungen verwendet. Soweit nichtr@neermerkt sind dabei immer beide Geschlechtee-ang
sprochen.



2. Inhalt und Ablauf des Moduls

Prasenzworkshop ,Motivierende Gesprachsfihrung“ (gaztagig)

Arbeitsform: Wie?

Zeit Inhalt: Was? Begriindung: Warum? Material: Was muss griffbereit
Was wird damit beabsichtigt? sein?
15 mi Begrufiung, Warming up Quiz — Teilnehmer kénnen Fragen an
MN Vorstellung des Referenten den Referenten stellen
Ubersicht Seminarablauf und Ziele des @ Transparenz, Mitverantwortung der  Input Seminarablauf auf Flipchart notiert
Seminars Teilnehmer ermdglichen
5 min| Hinweis: eigenes Vorgehen im Seminar
laufend thematisieren — Verkniipfung von
Methode und Inhalt
Zielarbeit zur Motivation von Benachtei- : Bedeutung von Zielen erkennen und | Diskussion und Erfahrungsaustausghrbeitsblatt ,Zielfindung®
.| ligten selbst erfahren eigene Ziele benennen und gegebe
45 min e
nenfalls durch Referenten korrigieren
Test: Wahrnehmung und Kommunikati- : Hinfihrung zum Thema/Motivation/ : Test wird paarweise durchgefuhrt Vorbereiteter Ti@sBegriffen (Ar-
. |on Aufmerksamkeit erhéhen, beitsblatt ,Wahrnehmung und Kom-
10 min ) . ) ikation®
Eigenes Reprasentationssystem erken- munikation®)
nen
Pause
N . . Input Folienvortrag mit aktuellem PraxisbeVorbereitete Folien/ Overhead oder
Reprasentationssysteme der Kommuni-
. ' - = zug PC und Beamer
60 min| kation - Grundlage fur motivierende
Kommunikation
Ubung: Teilnehmer erzahlt Erlebnis (Ur- | Erfahrung fur Teilnehmer zum Erken- Teilnehmer erzahlt Geschichte, eing Schreibmaterialien fiir Teilnehmer
30 min| laub oder Anekdote) nen der Représentationssysteme Gruppe notiert die Verben, andere
Gruppe beobachtet die Augen
(Mittags-)Pause
Ubung zur geschlossenen Fragetechnik Hinfiihrung zum Bhearagetechnik, - Geschichtenratsel: ,Toter Mann im | Geeignete Geschichte/ Ratsel
30 min Erkennen der Bedeutung von Fragen iSchnee" erzéhlen, Teilnehmer sollen

der Kommunikation

durch geschlossene Fragen L6sung

des Ratsels erfahren




45 min| Erlauterung der Moglichkeiten derage-

mit Praxisbezug renden Gespréchsfiihrung erfahren

Motivation durch gezielte Fragen, Fra
technik, insbesondere der offenen Fragengen als Methode/Strategie der motiviesitzt in Kreismitte und beschreibt ein

-Input und Ubungsphase: Teilnehme

Problem, alle anderen Teilnehmer
stellen gezielt Fragen (Warum-Frag
sind tabu!), Teilnehmer antwortet
nicht, sondern schreibt alle Fragen auf

en

Pause

45 min| Methode des Aktiven Zuhorens

fuhrung erfahren

Strategie der motivierenden Gesprachsaput und Ubungsphase: ein Teilneh

mer sagt einen einfachen Aussages
der Nachbar hort aktiv zu, indem er
verbal das beschreibt, was angekom
men ist. Erst wenn der Teilnehmer &in
deutliches JA antwortete, wird in detf
Runde so weiter verfahrenen. Jetzt
sagt der Nachbar einen Aussagesatz
und der nachste Nachbar hort aktiv zu.

10 min

r Arbeitsblatt Fragetechnik/
Stuhlkreis

Stuhlkreis oder U-Form der Unter-
atizhtstische

Feedback geben

Methode der Gespréachsfiihrung
(Verhalten — Interpretation —Gefuihl)

Input

Flipchart, Stifte

15 min

Vorbereitung der Selbstlernphase:

Anwendung von zwei wichtigen Aspekter:

Inhalten des Workshops im Arbeitsalltag.
Systematische Reflexion der Umsetzung
dessen.

-> Hilfestellungen zur Reflexionsarbeit

Einfihrung in die Selbstlernphase, Au
Jlick mogliche Unklarhei-
ten/Hindernisse kléren

dnput und Diskussion

Arbeitsblatt ,Motivierung* und-
bungen Motivation”

30 min

Tagesreflexion:

Feedbackbogen und Blitzlichtrunde:
Was nehme ich mit aus diesem Worksho
Was hat mir Mihe gemacht?

und Feedback fir Referent

p?

Verdichtung der Inhalte, Selbstreflexioftinzelarbeit und Blitzlicht

Feedbackbégen

Selbstlernphase (3 — 4 Wochen)




Reflexionseinheit zur Selbstlernphase (Umfang 1 53.h)

Zeit Inhalt: Was? Begriindung: Warum? Arbeitsform: Wie? Material: Was muss
Was wird damit beabsichtigt? griffbereit sein?
10 min Ubung: ,Marktplatz“ — Austausch zu den Fragen Warming up, lockere Kommunikati-Teilnehmer bewegen sich im
Erinnern Sie sich an lhre letzte Arbeitswoche walche : On, Hinfihrung zum Thema, offene Raum und finden sich jeweils
Situation erinnern Sie sich gern, was hat Ihnerlidbu Form der Gruppenbildung, kein i mit einem anderen Teilnehmer
gemacht, ,meine Arbeit lohnt sich“? BloRstellen zu kurzen Gesprachsimpulsen
Was hat sie demotiviert? (pro Frage ca. 5 min) zusammen
30 min Auswertung der Selbstlernphase: Schwierigkeiten und Fragen klaren Einzelarbeit: Festhalten der Reflexionsfragen
Was habe ich mitgenommen? Hiirden des Transfers erkennen, i Antworten auf Metaplankarten | schriftlich fixiert
Was ist mir nicht gelungen? gt?f? eFff]lrrbci ep'rroeillzrzza?)’
Welche Hilfestellungen/Zusatzinformationen bendtiide mer
noch?
20 min Auswertung im Plenum: inhaltliche Zusammenfihrung, Ge: Prasentation der Metaplankartgrstellwande
Vorstellung der Ergebnisse und Beantwortung von Un-!€genheit zum gegenseitigen Aus-: und ggf. thematisches Clustern,
klarheiten tausch — kollegiale Beratung Beantworten der Fragen gemein-
sam durch Teilnehmer und Do-
zenten
10 min| Fazit zu motivierender Gespréchsfuhrung Abschluss, \¢btdng Input ggof. Flipchart

-> Der hier beschriebene Modul- und Workshopablauf iseine mdgliche Variante, dieses Thema zu bearbeiteind soll als Anregung die-
nen. Selbstverstandlich sind Variationen und Verdndrungen, je nach inhaltlicher Schwerpunktsetzung ud zeitlichen Voraussetzungen,
maoglich!



1. Wahrnehmung, Interpretation, Konflikt

Ein Mann kommt vermummt in eine Bank und schielenerettel zu dem Bankangestellten, auf dem
steht: ,Eine Walffe ist auf Sie gerichtet!” Er h&inen spitzen Gegenstand — es konnte eine Pistole
sein — unter der Jacke, so dass es aussieht, disthe er den Schalterbeamten. Dieser liest vor:
~Eine Waffel ist auf mich gerichtet? Was soll deegleuten?* Daraufhin zischt ihm der Mann zu:
.Mein Gott, eine Waffe ist auf Sie gerichtet, dgtsein Bankiberfall.“ Der Schalterbeamte stutzt,
staunt und sagt: ,Also guter Mann, ich kann doctele, hier steht: Eine Waffel ist auf mich gerichtet
Kommt doch mal hertiber, Jungs, hier! Also was dightgenau? Waffel oder Waffe?"
Der Bankuberfall findet nicht statt.

Kommunikation ist nicht eindeutig, sondern wird von Wahrnehmung Interpretation be-
stimmt. Unser Gehirn verarbeitet und reprasensgindig Informationen mit Hilfe unserer
funf sensorischen Systeme. Unsere Fahigkeit zunselbiehdren, zu flhlen, zu riechen und zu
schmecken ermdglicht diese Verarbeitung von Infoionan, sowohl auf bewussten als auch
unbewussten Wegen (vgl. Arbeitsblatt Reprasentsdigsieme). Dabei greifen Menschen ten-
denziell bevorzugt auf einen bestimmten Sinneskamalck. Dies fuhrt u. a. dazu, dass ver-
schiedene Menschen eine Situation unterschiedlairmehmen. Das Wissen um bevorzugte
Sinneskanale kann z. B. einen Erklarungsbeitragielej weshalb Sie als Padagoge einen
schnelleren Zugang zu einem bestimmten Jugendliheéan.

Ubung:

Mit Hilfe des Tests ,Wahrnehmung und Kommunikatik@nnen Sie ihren bevorzugten
Sinneskanal entdecken (vgl. Arbeitsblatt). Den Tabkten Sie am besten durch, indem
sie sich die Begriffe langsam vorlesen lassen uctd ierer spontanen Assoziation dazu
(Sehe, hore, spure, rieche oder schmecke ich dgrifBaunachst?) bewusst werden. In
der betreffenden Spalte vermerken sie anschlieBenidreuz.

Wenn Sie an eine Erfahrung denken, benutzen Sie @lae oder mehrere Sinnesmodalitaten:
die visuelle, die auditive, die kinasthetische, diés Riechens (die olfaktorische) und die des
Schmeckens (die gustatorische) (siehe ArbeitsiiRa&prasentationssysteme, Sprachmuster
und Redewendungen). Auf die meisten Menschen veiskivesentlich motivierender, wenn
alle oder die meisten dieser Modalitdten angesmmoaterden statt eines einzelnen Bildes,
eines Wortes, eines Gerauschs etc. oder aber veriresiorzugte Sinneskanal angesprochen
wird. Eine Situation wird umso intensiver wahrgemoem, je mehr Sinnesmodalitdten ange-
sprochen werden.

Ubung:

Wenn Sie an eine Erfahrung denken und dabei meMedalitaten benutzen, erscheint
Ihnen dieselbe realer, und Ihre Reaktion daraustistker. Denken Sie beispielsweise an
das Wort Zitrone, oder stellen Sie sich rasch &itr®ne vor, und achten Sie auf die Re-
aktion. Visualisieren Sie dann ein dreidimensiosddad einer intensiv gelben Zitrone,
und stellen Sie sich vor, Sie wirden diese mit rairseharfen Messer in zwei Halften
scheiden. Horen Sie das Gerdusch des Messers hgchdehneiden, beobachten Sie, wie
ein Teil des Safts heraus quillt, und riechen ®ie dusstromenden Zitronenduft. Strecken
Sie nun die Hand aus, um eine der beiden Zitrorldah&u nehmen, und fuhren Sie sie
dann langsam zum Mund, um sie zu kosten.



Gelungene Kommunikation liegt vor, wenn ein angestrebtes Resultat audacatich er-
reicht wurde. Werden von zwei GesprachspartnernB- dem Jugendlichen und dem Pada-
gogen — unterschiedliche Resultate angestrebt, &armum Konflikt kommen. Ein Konflikt
ist in der Regel dann gegeben, wenn mindestens umterschiedliche und (vorerst) nicht zu
vereinbarende Ziele, Meinungen, Wertvorstellungateressen oder Handlungsmotive auf-
einander treffen. Konflikte kénnen innerlich (ineasonal) und zwischen verschiedenen
Menschen (interpersonal) auftreten und hangen ¢ftm@einander zusammen — z. B. wenn
ein Jugendlicher den Wunsch verspirt, seinem ,bégieeund einmal die Meinung zu sagen,
sich jedoch davor scheut, weil er beflrchtet, diss Auswirkungen auf seinen weiteren
Freundeskreis hat. Soziale Konflikte kbnnen gefaddugendliche eine bereichernde Lerner-
fahrung sein, die wichtige Erkenntnisse und neuali@ten in Beziehungen hervorbringen
und die personlichen Erfahrungen erweitern, auchnwhes in der konkreten Situation meist
nicht so gesehen wird.

Konflikte sind oft durch Meidungshaltung, Ablehnung und Aldweg der Meinung des an-
deren und Fixierung auf die eigene Meinung und eigenen Losungsvorschlag charakteri-
siert. Sie lassen sich allerdings durch die folgenllethoden — bewusst in der Gesprachsfih-
rung eingesetzt — minimieren:

1. offene Kommunikation und Feedback

klare und verstandliche Darstellung der eigeneteZie
Zuhoren konnen und Verstehen der anderen Seite
Ausrichtung auf ein gemeinsames Ziel und dessemiderung
Respekt und Toleranz des anderen

Verantwortung fur das eigene Handeln

N o g b~ wDd

Unterscheidung zwischen der Inhalts- und Bezieheingise

Die genannten Methoden werden im Folgenden sysitscthatusammengefihrt. Bevor man
jedoch vertieft in das motivierende Gesprach eigstest es vorteilhaft, das eigene Kommu-
nikationsverhalten sowie das des Gesprachspartoersflektieren. Sich auf das Kommuni-
kationsverhalten des Jungendlichen einzulasseartiefftmals einen ersten AnknlUpfungs-
punkt, um Kontakt zu ihm aufzubauen. Dabei ist é8elch, sich in die Position des
Gegenubers zu versetzen, um die Interessen, Gafatldotive des anderen kennen zu ler-
nen und auch sein eigenes Kommunikationsverhalismar Sicht des anderen zu betrachten
(vgl. Kap. 4.2: Empathie).



2. Motivierende Gesprachsfiihrung

Motivierende Gesprachsfihrung wurde von WilliamNMRler und Stephen Rollnick auf der
Grundlage der klientenzentrierten Gesprachsfuhemgickelt und geht von der Annahme
aus, dass Menschen nicht &nderungsresistent, soaddrivalent sind. Zentrale Aufgabe ist
es dabei, die in dem Menschen vorhandene intrimsiddotivation zur Verhaltensanderung
durch Herausarbeiten und Auflosen von Ambivalereagsrubauen. Motivierende Gesprachs-
fuhrung unterstutzt dabei das ,Nachdenken tiber Amgerung’ und die ,Entscheidung fiir
eine Anderung’. Besonders gewirdigt wird dabeiTdiésache, dass es gute Grinde fiir, aber
auch gegen eine Verhaltensanderung gibt. Diese igling ist notwendig, damit der Jugend-
liche zum Fursprecher der eigenen Veranderung wekaen.

Dabei konzentriert sich die motivierende Gespradivsing ganz auf die gegenwartigen Inte-
ressen und Sorgen des Jugendlichen, nimmt diesaessewuf und reagiert auf eine Art und
Weise, die es dem Jugendlichen ermdglicht, die éitereiner Anderung selbst zu erkennen.
Der Jugendliche wird als selbstverantwortlich beledtnund es gilt, ihn auf seinem Weg ohne
Einflussnahme oder Machtausibung zu begleiten.Ubagang mit Widerstand und Ambiva-
lenz steht dabei im Zentrum des motivierenden Begggesprachs. Ambivalenz wird als
normale Phase einer Verhaltensédnderung akzeptidrMotivation zur Veranderung ist nicht
Voraussetzung, sondern Ziel der Beratung. Ein@dRiherorientierte Haltung und eine auf
die Stufen der Veranderung abgestimmte Gespradimskeddrdern das motivierende Ge-
sprach.

Da es sich um einen fortlaufenden Entwicklungspssaend kein Curriculum handelt, wird

deutlich, dass es weniger um ganz neue Methodenad®lim die Erweiterung der Kompe-

tenzen, mit Geschick die Beratung zu lenken undv@iginderungsabsicht zu starken. Eine
gewisse Gratwanderung entsteht, da der Padagogeesgirfdertes Verhalten abzielt, gleich-
zeitig aber der Jugendliche unabdingbar als Parsowollstandig eigener Entscheidungsfrei-
heit und Verantwortung gesehen und wertgeschéatat wi

2.1. Definition Motivation

Motivation ist ein wichtiges Forschungsfeld der é®yogie, das nach den Beweggrinden
und Ursachen fir menschliches Handeln sucht. Diepkexen und vielfaltigen Theorien der

Motivationspsychologie reichen von den psychoamadiien Gedanken Freuds uber Hulls
behavioristische Theorie, den bekannten UberleguSgdinners, der Feldtheorie von Lewin

bis hin zu den Attributionstheorien, um nur einge nennen. Alle Theorien zeigen unter-
schiedliche Perspektiven der Thematik, keine kdrer als einzig richtige Theorie bezeichnet
werden.

In der p&dagogischen Psychologie wird zwischennsigcher (innerer) und extrinsischer
(4uBerer) Motivation unterschieden. Diese Differenmg ist v. a. im Hinblick auf Lernmoti-

vation von Interesse. Extrinsische Motivation windder Padagogik als ,Motivation durch
Zwang"“ kritisch betrachtet, wobei es in diesem RBereauch positive Beeinflussungen gibt
(z. B. Lernen durch Anerkennung und Lob). Trotzdeird intrinsische Motivation als an-

strebenswertes Vermittlungsziel und wichtigster ¥gp Motivation beschrieben.

In der Literatur ist eine trennscharfe Unterscheglbeider Motivationstypen sehr umstritten,
beispielsweise weil beide Formen der Motivationhagteichzeitig oder unmittelbar aufein-
ander folgend auftreten kbnnen. Zusatzlich ist Mativation abhangig von den jeweiligen
Personen und kann zeitlich variieren.



Im Zusammenspiel der Motivationsarten ist v. aenessant, welche Auswirkungen extrin-
sische Anreize auf die intrinsische Motivation habeicht zuletzt auch deshalb, weil Men-
schen bei intrinsisch motivierten Tatigkeiten lerggsstarker sind. Das motivierende Bera-
tungsgesprach zielt auf eine Verbesserung demsichen Motivation als Basis fur eine
Veranderungsbereitschatft.

2.2. Prinzipien der motivierenden Gesprachsfihrug

Das Herzstuck der motivierenden Gesprachsfuhrurdy\ser Prinzipien:

(1) Empathie ausdriicken Empathische Padagogen, die dem Jugendlichenknépianz
begegnen, erzeugen weniger Abwehr und begtinstigegnderungen.

(2) Diskrepanzen entwickeln Der Padagoge erzeugt und verstarkt eine Diskeeparschen
dem gegenwartigen Verhalten des Jugendlichen undrsgrundsétzlichen Zielen und Wer-
ten.

(3) Widerstand umlenken Der Padagoge argumentiert nicht fir Veranderungemdern
ladt den Jugendlichen dazu ein, neue Informatiaueipedenken und neue Perspektiven zu
betrachten.

(4) Selbstwirksamkeit fordern: Der Padagoge starkt die Uberzeugung des Jugbadlic
eine Veranderung selbst herbeiftihren zu kénnen.

Empathie ausdriicken

Empathie, also die Bereitschaft und Fahigkeit, anctlie Einstellungen/Empfindungen ande-
rer Menschen einzufuhlen, ist das wichtigste Charakikum motivierender Gesprachsfiih-
rung. Schlie3lich erzeugen empathische Padagodgendein Jugendlichen mit Akzeptanz
begegnen, weniger Abwehr und begunstigen dadurcanderungen. Empathie meint in die-
sem Zusammenhang den Versuch, die Gefuhle, Sicteweind Standpunkte unseres Gegen-
Ubers zu verstehen, ohne sie zu bewerten, zuidréis oder gar ins Lacherliche zu ziehen.
Der empathische Padagoge versucht, die Standpuaegelugendlichen so umfassend wie
moglich zu begreifen, das heil3t insbesondere andte Einstellungen zuzulassen. Er er-
reicht dies, indem er sich ganz auf die Rolle, Be¥spektive des Jugendlichen einlasst, er
»Schlipft® sozusagen in dessen Haut, sieht die \&fedt seinen Augen und nimmt dabei sich
und seine eigenen Gefuihle heraus.

Empathie ermoglicht in Gesprachen, aber auch itagdisituationen die Handlungsmotive
und Beweggrunde einer Person zu erkennen und abrerf, was in ihr gerade jetzt lebendig
ist. In der Praxis kann man so z. B. bestimmte Mangbweisen verstehen, die aus Arger,
Wut, Traurigkeit, innerem Rickzug etc. entstehemrch gezieltes Nachfragen nach Geflihlen
und Bedurfnissen kbnnen Empathie ausgedriickt untildagsmotive aufgedeckt werden,
z. B. ,Bist Du gerade total genervt, weil du engéht bist?“. Verstehen’ ist dabei nicht
gleichzusetzen mit ,einverstanden sein’ oder gdh’, vielmehr geht es um dagertfreie
Erkennen und Verstehen das anderen, was ihn antneativiert und gepragt hat, so zu han-
deln, wie er es tut. Wesentliches Ziel ist es, duEempathie mit dem Jugendlichen Kontakt
aufzunehmen.

Strategien, die zu einem empathischen Umgang beftrasind:

» Offene Fragestellungen (z. B.: Wenn du an dein &égh im Stutzunterricht in den
letzten Wochen denkst, was fallt dir dazu ein?/ $iet im Zusammenhang mit deiner
Anwesenheit im Stitzunterricht in den letzten zZWeichen etwas geandert?/vgl. Kap.
5.2)

1C



* Aktives Zuhoren und Zusammenfassen (z. B.: Wiestitil dich dabei?/Hat dich das
sehr geargert?/Wir haben jetzt sehr viel Uber dahaiten in deiner Clique gespro-
chen — das scheint dich sehr zu bewegen?/vgl. K&p.

« Bestatigende AuBerungen (z. B.: Das muss wirklatwer fiir dich gewesen sein./Ich
finde es gut, dass du dir heute Zeit genommenfliasias Gesprach./Das muss in der
Tat sehr anstrengend sein, das alles unter eineautHoekommen.)

Diskrepanz entwickeln

Im zweiten Schritt geht es darum, Diskrepanzenrmtwiekeln, d. h. als Padagoge dazu beizu-
tragen, dass der Jugendliche in seiner Selbstwiaimneg bestehende Widerspriiche oder
Dissonanzen entdeckt. So stellen die Jugendlichen &st, dass ein Unterschied besteht
zwischen der gegenwartigen Situation und dem, vea8igher einmal fur sich gehofft hatten
oder sich heute fur die Zukunft winschen. ,Eigehtivolltest du dich in Zukunft mehr um
deine Ausbildung kiimmern — nachdem du jetzt wegemischuldigten Fehlzeiten aus der
BVB Mal3nahme ausgeschlossen wirst, ist zu erwad@ss du dieses Ziel nicht in der Form
realisieren kannst, wie du dir das vorgestellt hast

Diskrepanzen konnen grundsatzlich in allen Lebemstleen sichtbar werden. Aufgabe des
Padagogen ist es, die Diskrepanzen, die der Jugkeadh sich tragt, bewusst zu machen und
wenn notig (und moglich) zu verstarken.

Widerstand umlenken

Der Padagoge argumentiert nicht fur Veranderung@mgern ladt den Jugendlichen dazu ein,
neue Informationen zu bedenken und neue Perspektivdetrachten. Zeigt der Jugendliche
Widerstand, so ist dies fur den Padagogen ein §igeme Vorgehensweise zu dndern. Wenn
man nicht streitet und keine Beweise anfiihrt, wdsrman dann tun? Miller und Rollnick
fihren hier ein Prinzip der asiatischen Kampfkukiktdo ein:

Einem mit einer bestimmten Kraft durchgefiuhrten Afigvird nicht dieselbe oder eine

noch grofRere Kraft entgegengesetzt (wie z. B. H&ixen), sondern die Kraft des Geg-
ners wird aufgenommen und (in eine andere Richtwegjergeleitet. Man nimmt die E-

nergie des Angriffs sozusagen auf und nutzt sieEmileitung einer Wendung, geht einen
kleinen Schritt seitwarts und bringt den Gegnerudeld aus dem Gleichgewicht — mogli-
cherweise zu Fall. Man lasst ihn dabei ins Leeuela, halt allerdings standig Kontakt.

Aus dieser Metapher leiten sie die folgenden Gratmisfiir das motivierende Beratungsge-
sprach ab:

» Widerstand ist ein Interaktionsphanomen: er vetlarggn Padagogen eine standige
Restriktion seiner in Anwendung gebrachten Strategi

» Die Kraft der Angriffe kann positiv genutzt werddPddagogen verhalten sich weder
passiv/erduldend noch aggressiv oder gekrankt greiéen das Widerstandsthema ak-
tiv steuernd auf.

» Padagogen versuchen permanent mit dem Jugendiiché&mntakt zu bleiben: Wider-
stand wird nicht von vornherein als mangeinde Maton interpretiert, sondern als
Hinweis auf unberiicksichtigte, ambivalente Einstaden.

Ubergeordnetes Ziel aller Strategien ist es, Kantakn Jugendlichen zu halten und flexibel
auf Widerstande zu reagieren, ohne dabei einenusbbder Kommunikation zu riskieren.
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Hierbei ist es unter Umstanden notwendig, zeitwedse ,Tempo* zu andern, die Richtung
neu zu justieren, sich auf vordergrindige Neberpfadbegeben und gegebenenfalls die Ex-
pertenrolle zeitweise zu verlassen. Nur so geligtWandlung vom belehrenden Padagogen
zum kreativen Veranderungsprozessbegleiter.

Selbstwirksamkeit fordern

Macht ein Jugendlicher die Erfahrung, sein Handeid dessen Resultate beeinflussen zu
kénnen, dann wirkt dies bekraftigend und er wirdviglen Bereichen kompetentes Verhalten
zeigen. Ein priméres Ziel der motivierenden Gedmtidrung ist es daher, die Selbstwirk-
samkeitserwartung des Jugendlichen bzw. die Ubgurey eine Veranderung selbst herbei-
fuhren zu kénnen, zu starken. Dies ist nach Autfagsvon Miller und Rollnick am besten
dadurch zu erreichen, dass ins Zentrum des Verdngsprozesses vor allem die besonderen
Fahigkeiten, Starken und sozialen Ressourcen desfté@men gestellt werden: Im Sinne einer
extrinsischen Selbstwirksamkeitserwartung werdemlddie empathische Grundhaltung des
Padagogen die Starken bzw. positiven Ressourceduwgndlichen gefdordert und hieraus
eine intrinsische Selbstwirksamkeitserwartung beggnbzw. aufgebaut. Aus dieser wieder-
um generiert der Jugendliche die Energie zur kakten Bewaltigung eines notwendigen
Veranderungsprozesses.

Im Grunde findet sich hier das schon seit langenRahmen der Sozialen Arbeit praktizierte
Prinzip der Hilfe zur Selbsthilfe (Empowerment) dee.

3. Strategien der motivierenden Gesprachsfihrung

Bei der Umsetzung der ausgefltihrten Prinzipien ipit€a vier kann sich der Padagoge der
folgenden Strategien bedienen:

(1) Mit Werten und Zielen arbeiten
(2) Offene Fragen stellen

(3) Aktiv Zuhdren

(4) Bestatigen

(5) Zusammenfassen

3.1. Durch gute Zielstrategien die Motivation sirken

»Nur wer sein Ziel kennt, findet den Weg." (Laotse)

Die Bedeutung vodielen fur die Motivation kann gar nicht hoch genug esg&tzt werden.
Wer keine Ziele hat, wird irgendwo ankommen, mush dann allerdings fragen, ob es das
Gewiinschte ist, was er in seinem Leben erreichditewo

Zielorientierung bedeutet nach vorne sehen, betlaufedie Stral3e, die vor einem liegt, zu
schauen und mit all seinen Sinnen genauestens watimen, was es dort wahrzunehmen
gibt.
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Beispiel: Ein Jugendlicher nimmt sich vor, seinen Ausbildatgshluss zu schaffen. Dazu
sind viele Schritte noétig, die er zum grof3en Tathakennt — regelmé&Rig zum Stutzunterricht
gehen, zu Hause lernen usw. Dieses Ziel lenkt ugdnesiert seine Handlungen. Doch ir-

gendwie kommt immer etwas dazwischen, er versseselbst nicht so ganz — die Disko am
Wochenende, das Familienfest zu Omas 75. Geburidtadviontage neuer Boxen im Auto,
der spannende Krimi, vor dem er hangen bleibt, dthwo eigentlich gerade das Hebelgesetz
wiederholen wollte... Er hat eine Menge Motive unel&idie sich standig tberlagern und

.In die Quere“ kommen. Was ihm fehlt, sind gutel&rategien, die ihm helfen, sein Ziel

auch wirklich zu erreichen, zum Beispiel Priorititend eine klare Fokussierung auf seine
wichtigsten Ziele.

Ziele erreichen wir zuverlassiger und leichter, wenr auf dem Weg dorthin folgende Stra-
tegien anwenden (siehe Arbeitsblatt Zielfindung):

1. Zwischenziele formulieren

2. einen Aktionsplan aufstellen

3. Fortschritte regelmalidig tberprtfen

4. Ziele immer wieder lebendig werden lassen

Hilfreich ist es auch, die Ziele folgendermal3erfiarmnulieren:
o Erreichbarkeit durch eigenes Verhalten
0 positive Formulierung
0 konkrete Formulierung
o Formulierung in der Gegenwart

Werte und Motivation

Personliche Ziele sind eng an das eigene Wertesygénipft, nicht zu vernachlassigen bei
der motivierenden Gesprachsfiihrung sind daher diegdWerte einer Person.

Personliche Werte beeinflussen unsere Ziele umerfiedie Basis fur unsere Motivation und
unsere Entscheidungen. Sie haben mit dem zu tmuns wichtig ist und werden i. d. R. in
Form abstrakter Nominalisierungen beschrieben retyrBfen wie Liebe, Glick, Leistung,
Gesundheit oder Spaf3. Werte l6sen Emotionen ang.s& nur schwach ausgepragt, so folgt
meist auch eine geringe Motivation. Sind unsereté/dagegen stark ausgepréagt, wirkt sich
dies positiv auf unsere Motivation aus. Im Rahmenrdotivierenden Gesprachsfuhrung soll-
ten Werte und Ziele daher aufgedeckt und themdtisierden (siehe Arbeitsblatt Werte).

Ubung: Ziele formulieren

Gerade jungen Menschen féllt es schwer, sich Zelsetzen — denn dies bedeutet, sich fest-
zulegen und zu dem zu stehen, was sie wirklichamolZudem werden sie transparenter fur
Gelingen oder Misslingen. Die folgende Ubung kangehdlichen helfen, personliche Ziele
zu formulieren (siehe auch Arbeitsblatt ,Zielfindyfh

Ziel: Ein Ziel so klar und motivierend zu formulieralass es eine Richtschnur fir das weitere
Handeln wird.

Einsatz der Ubungzu Beginn einer Malnahme, nach der Zwischenpriifimger Gruppe
oder im Einzelgespréach
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Dauer: 20 — 60 Minuten (abh&ngig von der Reflexionsfahigleed schon vorhandener Klar-
heit Gber die eigenen Ziele)

Ablauf: Sie konnen die Ubung so einleiten: ,Stellt euch var treffen uns hier wieder in 5 Jah-
ren. Was mochtet ihr bis dahin erreicht haben? Weitat ihr? Wo wohnt ihr? Mit wem lebt ihr
zusammen? Was sind eure Hobbies? Was wirdet it@rd@pe hier gerne berichten kbnnen?*

Die Auszubildenden notieren spontan ihre wichtiggile. Sie konnen die ganze Ubung auf
den Beruf beschrénken oder Ziele fur die wichtigdtebensbereiche finden lassen, z. B. flr
Ausbildung, Beruf, Familie, Freunde, Liebe etc.

AnschlieRend erklaren Sie, wie ein Ziel formulwemtd, dass es zugkraftig ist.

Danach erhalten die Auszubildenden als kleine Ubumgprtierte Karten mit Zielformulie-
rungen (Beispiel: Ich will keine 5 in Mathe. —>dah: negativ formuliert / Ich will mindes-
tens eine 4 in Mathe. — richtig: positiv formuljeiDiese Formulierungen sind entweder ,rich-
tig“ oder ,falsch” im Sinne der o. g. Kriterien. ®Aufgabe ist es, die Kartenpaare zu finden
und zu entscheiden, welche Karte die bessere Fmmnd) enthalt. Das kann in Paaren oder
kleinen Gruppen zu viert geschehen, evtl. auchWastspiel. Die Auszubildenden kénnen
ihre Kartenpaare vorstellen und ihre Wahl begriinden

Im Anschluss Uberprufen die Auszubildenden ihreeieén Zielformulierungen und a&ndern
diese ggf. Fiilhren Sie die Ubung in einer Gruppepudtitiver, vertrauensvoller Atmosphére
durch, kdbnnen die Auszubildenden ihre Ziele vomesed Verbesserungsvorschlage von den
anderen sammeln.

3.2. Durch gezielte Fragetechnik das Gespréach lkean

Als Fragetechnik wird umgangssprachlich der Einsatz offenen und geschlossenen Fragen
zur gezielten Gesprachsfiihrung bezeichnet. Durehgéschickte Auswahl der Frageform
bestimmt der Padagoge den Grad der EinflussnahfrieauGesprachsverlauf.

Eine Gesprachsfuhrung, die sich zwar der Fragetlediedient, jedoch keinerlei Beeinflus-

sung beabsichtigt, wird auch als nondirektive Gadpsfihrung bezeichnet. Sie kommt z. B.
im therapeutischen Bereich oder in der Marktforechaum Einsatz. lhr Gegenteil ist die
manipulative Fragetechnik, z. B. im Verkaufsgeshrac

Gerade im motivierenden Gespréch ist es wichtig ridhtigen Fragen zu stellen und dadurch
die wichtigsten Antworten bzw. Informationen zuatén.Durch gezielte Fragetechnik kann
der Padagoge Empathie ausdricken, Diskrepanzereckefd, Widerstand umleiten und
Selbstwirksamkeit fordern.

Grundsatzlich unterscheidet man zwei Fragearten:
Die offene Frage

Die offene (oder 6ffnende) Frage erlaubt dem Gelgeniéine freie Assoziation innerhalb
seiner Antwort. Sie grenzt die Antwortmdoglichkeitdas Gesprachspartners nicht ein, son-
dern fordern ihn auf, sich inhaltlich oder persémlzu beteiligen. (Beispiel: Wer denkt das?
Woran merkst du, dass die anderen so denken?) mweokt kann also nicht ,Ja“ oder ,Nein“
lauten, sondern es sollte in einem oder mehrereze8geantwortet werden (weitere Beispie-
le sind dem Arbeitsblatt ,Fragetechnik” und ,S.CRCE. Modell“ zu entnehmen).
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Die geschlossene Frage

Zu den geschlossenen Fragen zahlen die Entschaitaggn (Beispiel: Méchtest du ein Eis?
Ist es dir recht, wenn wir uns um 13:00 Uhr spre@hedie Alternativfragen (Beispiel: M&ch-
test du ins Kino oder ins Konzert gehen?) oder [gessene W-Fragen (Wann bist du das
letzte Mal beim Stitzunterricht gewesen?). Die Aortwkann nur aus einem ,Ja“ ,Nein®
oder ,Vielleicht* bestehen oder ist z. B. auf el@gsangabe, einen Namen, eine Uhrzeit oder
die Auswahl einer Alternative beschrankt.

Im Rahmen der motivierenden Gesprachsfuhrung seith IStellen von Fragen folgende
Grundsétze zu beachten:

« Bevor Sie eine Frage formulieren, sollten Sie genesen, was Sie damit erreichen
wollen

« Stellen Sie immer nur eine Frage.
« Formulieren Sie Ihre Fragen kurz, prézise und terehstandlich.
« Lassen Sie dem Jugendlichen ausreichend Zeit zushd¢aken, bevor er antwortet.

« Vermeiden Sie in lhren Fragen Vorausinformationeeridie von Ihnen bevorzugte
Antwort.

+ Unterlassen Sie Wertungen in lhren Fragen und cietemn Sie darauf, dem Jugendli-
chen Vorwirfe zu machen.

« Alternativfragen kommen nur in Betracht, wenn dikefativen den gesamten Be-
reich moglicher Antworten abdecken.

« Vermeiden Sie Warum-Fragen.

Generell sollte die Fragerichtung immer vom Ganzerden Details, vom Allgemeinen zum
Besonderen, vom Bekannten zum Unbekannten und wofacBen zum Komplexen verlaufen.

3.3. Durch aktives Zuhéren neue HandlungsanséatasschlieRen

Eine weitere Strategie der motivierenden Gespratinghg ist das aktive Zuhéren. Die meis-
ten Menschen haben beim Zuhdren nicht die Absightezstehen, sondern zu antworten und
sind langst damit beschéftigt, innerlich zu Ubesglegwie sie darauf antworten werden. Sie
warten auf ihr Stichwort um zu beginnen und nehdeaturch nur wenig von der Argumenta-
tion des anderen wabhr.

Um uber die Motive, die Hintergrinde und das Wemdemm des anderen mehr Informationen
zu bekommen, ist es notwendig, genauestens hingnhbiierzu bietet sich das aktive Zuho-
ren an. Darunter zu verstehen ist, mit der vollefirderksamkeit bei dem anderen zu sein und
eine Zusammenfassung des Gehdrten anzubieten. I©&te#ien Sie so z. B. fest, dass beide
Parteien — d. h. ihr Gesprachspartner und Sie z ganliche Interessen haben und sich beide
Parteien jeweils auf die Interessen des anderereh®z wollen. Neue Moglichkeiten und
Losungen kénnen entstehen, die vorher moglicheen@erhaupt nicht sichtbar waren, weil
jeder meinte, dass seine Interessen nur auf estertmate Art zu befriedigen seien.

Ubung:

Wie wirkungsvoll intensives, aktives Zuhoren isank in einer kurzen Ubung selbst er-
fahren werden. Suchen Sie sich einen Gespréachspartd bitten ihn, eine einfache
Aussage zu machen. Horen Sie aktiv zu, indem sleav&viederholen, was Sie verstan-
den haben. Dabei ist zu beachten, nicht die gleichérter wie der Gesprachspartner
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zu verwenden, sondern mit eigenen Worten die Aessagderzugeben. Hilfreich sind
am Satzanfang folgende Redewendungen:

, Habe ich Dich richtig verstanden....”

,DU meinst also...."

.FUr Dich heil3t das sozusagen...”

~Wenn ich Dich richtig verstehe, dann...” usw.

Wenn der Gesprachspartner ihrer verbalen Wiedengoawstimmt, kénnen Sie sicher
sein, ihn richtig verstanden zu haben.

10 Gebote des guten Zuhorens:
1. Nicht sprechen! Sie kbnnen nicht zuhdéren wenn @iechen!
Druck mindern. Zeigen Sie dem anderen, dass esgrechen kann!
Machen Sie deutlich, dass Sie zuhdren wollen!
Halten Sie Stérungen und Ablenkungen fern!
Stellen Sie sich auf ihr Gegentber ein (Rollenta)lsc
Haben Sie Geduleb unterbrechen Sie nicht!
Beherrschen Sie sick keine Oberhand den Gefiihlen!
Lassen Sie sich durch Vorwdrfe etc. nicht aus déaicgewicht bringen.

© 0o N o bk wDd

Fragen Sie!
10.Nicht sprechen!

4. Zu guter Letzt ...

Aus padagogischer Sicht ist die Motivierung vonehdiichen nicht nur Gber das motivieren-
de Gesprach moglich, sondern sie umfasst die gesAmeit mit dem Jugendlichen. Nicht
jeder Jugendliche zeigt sich gespréachsbereit. tntélgdichen padagogischen Arbeit gibt es
viele Mdglichkeiten, Jugendliche zu motivieren banotivierend auf sie einzuwirken. Nach-
folgend werden die wichtigsten Moéglichkeiten gertann

» Eigeninitiative fordern (Tipps fur selbststandigebgit geben, Projektarbeit).

* Mdglichkeiten aufzeigen, sich aktiv und produktm Arbeitsteam zu profilieren (Zu-
standigkeit / Verantwortung fur bestimmte Aufgaldrertragen — dabei fuhlt der Ju-
gendliche, dass er gebraucht, dass ihm Verantwgrtuigetraut wird. Ergebnis ge-
meinsam auswerten — positives Feedback, auch wasinmcht alles perfekt ist!).

» Ziele / Chancen / Perspektiven aufzeigen (UbeAd&bildung hinaus planen).

* Mut machen (Fehler / Schwéachen sind dafir da, lW@wal werden — ,\Wir schaffen
das gemeinsam.” Jugendlichen nicht alleine mitesgjgdnvollkommenheit* lassen!).

» Durchhaltewillen starken (Perspektive, Ziel etdzaigen!).

» Selbstbewusstsein starken (Wertschatzung — wodsn&tarken = Fahigkeiten? Cha-
rakter — wo liegen verborgene Talente, sonstigeriule?).
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Loben (,Kleines Lob* fur Fortschritte — auch weniegske nur minimal sind!). Aller-
dings darauf achten, nicht standig zu loben — diasicht glaubwurdig und es stellt
sich ein Sattigungseffekt ein, der Langeweile anfkeen Iasst.

Bei massiven Verhaltensstorungen in erster LinleheoVerhaltensweisen loben, die
mit dem Problemverhalten (z. B. Aggression) unvévar sind (z. B. humorvolles,
kooperatives oder einfihlsames Verhalten). Werdiesedkonsequent gelobt, hilft
man dem Jugendlichen, ein neues, positives Sdtbstbfzubauen und zu festigen,
was wiederum zu starkerer Mitarbeit motiviert.

Abwechslung in den Ausbildungsalltag bringen (,Bong").

Konstruktive Kritik seitens des Jugendlichen fordernd zulassen / gemeinsam
Verbesserungen erarbeiten (Den Jugendlichen eshsten!).

Strukturierte Ubungen und Projekte, die Sie im thitht einsetzen, missen den Ju-
gendlichen Freirdume zur Mitbestimmung ermoglichdgn, nur auf diese Weise die
Eigeninitiative gefordert werden kann.

Durchschaubarkeit und Zuverlassigkeit, d. h. degeddlichen klare Riuckmeldung
Uber sein Verhalten geben. Anfangs nur die Punkiprachen, die dem Entwick-
lungsstand des Jugendlichen entsprechen. Jede aftagdJberforderung oder Be-
drohung zerstdrt Motivation!

Interesse an der Person und den Problemen deddliugen ausdriicken durch gezieltes
Nachfragen nach Winschen, Zielen, VorstellungenScidvierigkeiten — dem Jugend-
lichen dabei versichern, dass alle Informationeengt vertraulich behandelt werden.

Fur viele Jugendliche ist es sehr wichtig, Akzeptan erfahren - diese eindeutig, je-
doch nicht Ubertrieben bekunden. Akzeptanz bedeutht, auf berechtigte Kritik an
dem Verhalten des Jugendlichen zu verzichten -eréifizierte Riickmeldung erhoht
die Glaubwiurdigkeit und wertet ein erzieltes Lolfl au
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Entwicklung von Konfliktfahigkeit und Kooperationsteitschatft.
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Reprasentationssysteme der Kommunikation

eher besonnen
und ruhig

erinnert
bildhaft

hat Uber-
blick

auliere Erschel-
nung wichtig

erinnert sich
schlecht an mindli-
che Anweisungen

wenig ablenkbar
durch L&rm
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Reprasentationssysteme der Kommunikation

berthrt andere
und sucht Nahe

reiche Gestik

lernt durch Aus-
probieren und
Tun

zeigt beim Lesen
auf den Text

erinnert sich an
Gesamteindruck
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Reprasentationssysteme der Kommunikation

lernt durch Zu-
horen

spricht mit
sich selbst

merkt sich
Dinge
schrittweise

~ leicht ablenkbar

bewegt Lippen
beim Lesen
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Test — Wahrnehmung und Kommunikation

Ich sehe

Ich hore

Ich splre

Ich rieche

Ich schmecks

Kaffee

Meer

Spielende Kinder

Flieder

Baum

Flugzeug

Gansebraten

Regen

Kuhstall

Schmirgelpapier

Kneipe

Ferien

Katze

Seife

Turnstunde

Zitrone

Gewitter

Seide

Frisches Brot

Wasserfall

Friher Morgen

Kerze

Sonnenuntergang
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Sprachmuster

8 liie,

L)
Visuell:

(ATC

im Blick haben

ins Auge fallen
anscheinend
schleierhaft
festnageln
verschwommen
sonnenklar

einen Blick riskieren
ein Bild fur die Gotter

Auditiv:

sich unterhalten
zusammenfassen
erzahlen
Plappermaul
innere Stimme

die Meinung sagen
kommunizieren
Wort fur Wort

es lautet bei mir

Kindsthetisch:

Anspannung

aus dem Kopf schlagen
ausquetschen

Druck

drunter und druber
durchhangen

etwas abbekommen
Durcheinander

ein Gefuhl daftr haben

Ausblick
bildschén
untersuchen
vage

geistiges Bild
vorhersehen
beobachten
demonstrieren
es sieht so aus

besprechen

das hore ich gern
singen

Stimme

Tonfall
Schweigen
zuhdren
Harmonie
mundlich

handhaben

in Kontakt kommen
niedergeschlagen
oberflachlich

sein Packchen tragen
unertraglich
umschalten

verletzt
verstandnislos
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Redewendungen

A"‘ or/ g,

ATC

Visuell:

Jost

»Ich sehe, was Sie meinen.”

,Lassen Sie mich Licht in die Sache bringen.*
,Das ist wie von Zweifeln Gberschattet.”

.Die Zukunft sieht rosig aus.”

»Ich mochte das Problem auf den Punkt bringen.*

Auditiv:

.Da hore ich etwas lauten.”

.lch hore, was Sie sagen.”

,Das heil3t sozusagen, ..."

,Das ist ja unerhort!”

,Das haort sich fur mich unglaublich an.*”

i
Kindsthetisch:

~Wir bleiben in Verbindung.*®

.Bleiben Sie bitte eine Sekunde dran.”

,Da muss man den Finger draufhalten.”

,Das ist eine solide Grundlage fiur das Angebot.”
.lch habe die Hauptpunkte begriffen.”
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Zielfindung

Entwickeln Sie Ihre Zielideen mit Hilfe von Braiosming und formulieren Sie Ihre Ziele
»3dimensional

ZielINHALT: WAS soll erreicht werden?
ZielAUSMASS: WIE genau und mitvie viel Kraft soll das Ziel erreicht werden?

ZielZEIT: Bis wann muss das Ziel erreicht sein?

Nutzen Sie folgende Ubung fiir den Zielfindungsprozs:

Im Umfeld mdchte ich folgendes &ndern:

Genauer gesagt habe ich folgendes Ziel:

Um dieses Ziel zu erreichen, kénnte ich folgend®Mdnmen einleiten:

Ob ich mein Ziel erreicht habe, kann ich messatenmich:

Was/wer kénnte bei der Zielerreichung behilflicin&e

Was/wer kbnnte meine Zielerreichung behindern?

Das Schlimmste, was mir passieren kdnnte, wenmein Ziel nicht erreiche, ist:

Was ist anders, wenn ich mein Ziel erreicht habe?
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S.C.0.R.E — Modell

S Symptom:

C Causes:

O Outcome:

R Resources:

E Effect:

B Was ist der gegenwartige Zustand?
B Was nervt?

H \Was tut weh?

B \Was sind die vermuteten Ursachen, Griinde?

B \Was halt das Problem aufrecht?

B Was sind lhre Ziele?
B \Was soll nach den nachsten Aktionen dabei
herauskommen?

B Woran wurden Sie merken, dass Sie das Ziel
erreicht haben? (messbar und konkret)

B Welche Fahigkeiten/Ressourcen sind vor-
handen, um das Ziel zu erreichen?

B \Was haben Sie schon versucht?

B Welche anderen Wege/Fahigkeiten/Hilfsmittel
waren nutzlich?

B Was ist der alte/neue Nutzen?

B Was ist der Preis den Sie bezahlen miissen,
wenn Sie lhr Ziel erreicht haben?

B Sind Sie bereit den Preis zu zahlen?
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Werte

B Welche Werte sind Ihnen wichtig?

B Welche Werte wollen Sie verwirklichen?

B Wann ist der Wert erfullt?

B \Was zeigt lhnen, dass dieser Wert befriedigt wurde?

B Wann ist Ihnen zum letzten Mal aufgefallen, dassajed diesen Wert anerkannt hat?
B Wie war das?

B Was haben Sie in dieser Situation gesehen, gehdrgefuhlt?

B Was ist Ihnen an lhrer Arbeit wichtig?

B \Was schatzen Sie daran?
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Fragetechnik

1. Blockaden auflésen (gezieltes Nachfragen)
B Was genau ist unmoglich?
B Was musste passieren, damit es geht?
B Was brauchten Sie, um es zu kbénnen?

2. Unspezifische Begriffe konkretisieren

B \Was meinen Sie mit ,ungenau“?
B \Was bedeutet fur Sie ,s0“?
B Wie wirde eine ,vernlunftige Sache“ aussehen?

3. Verallgemeinerungen relativieren

B Wie kdnnte man es sonst noch sehen?
B Wer ist in diesem Fall ,alle“?
B Uberall? Wirklich immer?

4. Implizite Annahmen Uberprifen

B Wie kommen Sie darauf, dass er nicht will?
B \Was konnte man tun, damit der Chef/MA/TN doch mitht&
B \Was macht Sie so sicher, dass der Chef/MA/TN motrhachen wird?

5. Vergleiche konkretisieren

B \Was war damals nicht moglich?
B \Was genau geht bei Miller?
B Wie macht es Miller genau?

Beispiele:
1. Woran merken Sie das? Wann genau (in welcher &i)dtihlen Sie sich hilflos?
2. Wer denkt das? Woran merken Sie, dass die anderéar&ken?

3. Was macht Sie unsicher? Wann wiirden Sie sich oitdither fiihlen?
Was misste sich andern?

In welchen Situationen geht es lhnen so? Wirklesteg Mal?

Was denkt Ihr Chef/MA/TN? Woran erkennen Sie, das€hef/MA/TN so denkt?
Woraus schliel3en Sie das?

Woran merken Sie, dass er Sie ablehnt? Was gedaltksie?

Ist es wirklich die Angst/Unsicherheit, die im Wegfeht? Was wirde passieren,
wenn Sie keine Angst hatten?

9. Was darf man sich nicht anmerken lassen? Was vwaasgeren, wenn Sie sich
das anmerken lassen wurden?

10. Woran merken Sie, dass sie Ilhnen nicht zuhort? Wiade passieren, wenn sie
Ihnen zuhoéren wirde?

11. Was haben Sie schon probiert? Woran merken Sis,2lakeinen Erfolg
haben? Was wirde sich fur Sie andern, wenn Sidgentiiten?

© No oA
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Motivierung

Jugendliche, die Entlastung im Gesprach erfahieenezuverlassigen Gesprachspartner vor-
finden und zudem erkennen, dass sie durch Traibegger mit anderen umgehen koénnen,
sind ausreichend motiviert. Schwierig ist es jedonhvorfeld, wenn diese positiven Erfah-
rungen noch nicht vorliegen kdnnen. Betrachtenums nochmals die Ausgangslage der Ju-
gendlichen etwas genauer.

~>chwierige* Jugendliche sind Erwachsenen gegenidliienals misstrauisch und nehmen

ihnen gegenlber eher eine Abwehrhaltung ein. Oigdiing wird zudem bei vielen Jugend-

lichen von der unausgesprochenen Befirchtung uitetsdie bevorstehende Aufgabe nicht

bewaltigen zu kdnnen. Sie erwarten einen Misserfmlgr hegen zumindest den Verdacht,
dass der Sozialpadagoge, Ausbilder etc. ihnen Sttevénachweisen will. Diese Erwartun-

gen fuhren zu einem Vermeidungsverhalten, dase Vviegendliche sogar als generalisiertes
Verhalten zeigen.

Bei dieser Motivationslage kann man durch versa@mnedBemuihungen einen Zugang zu dem
Jugendlichen finden, wobei es darauf ankommt, eanpf¥fichtungsgefuhl des Jugendlichen
gegenuber dem Padagogen aufzubauen, welches irareveit/erlauf zu einer vertrauens-
vollen Beziehung fuhrt.

Ubersicht tiber Prinzipien der Motivierung

®  Mitbestimmung, um Eigeninitiative zu férdern

®  Gezielte Ubertragung von Verantwortung

®  Durchschaubarkeit und Zuverlassigkeit im Handeln

®  Zu bewaéltigende Anforderungen stellen und gezigliekmeldungen geben
® Interesse an der Person und den jeweiligen Probleeigen

® Informationen der Jugendlichen vertraulich behamdel

® Die bisherige Entwicklung des Jugendlichen akzegtieind mit ihm eine Perspelti-
ve entwickeln

® Lob und Unterstitzung gezielt einsetzen
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Motivierung - Reflexionshilfe

Wabhlen Sie sich zwei, max. drei wichtige Aspekte denotivierenden Gesprachsfihrung
aus, die lhnen neu bzw. wichtig sind und probiererSie sie in den kommenden Wochen
in Ihrer taglichen Arbeit aus!

Reflektieren Sie anschlie3end: Wie haben Sie Ihreugendlichen motiviert? Welche Ge-
sprachstechniken waren fur Sie hilfreich? Beschreibn Sie Ihre Erfahrungen!
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Ubungen - Motivation

Was bringt Dir das?

Ziel: Unattraktive Tatigkeiten attraktiver machEBmgenmotivation
Weitere

Anwendungs-

madglichkeiten: Klarheit Gber eigene Motivation, Motivationsschégif
Dauer: 30 Minuten

Material: Schreibzeug

Anmerkung: ~Was dem Leben Wert gibt, kannst Du erreichen — und

Verlieren, docle miesitzen.Dag Hammarskjold

Anleitung:

1.

Erstelle ein MindMap ,Was ist Erfolg fir mich?* unonrande die funf wichtigsten Wer-
te.

Nimm den 1. Begriff und stell Dir die Frage: Wagigt mir das?*

Notiere Dir die Antwort und frage Dich in Bezug ali Antwort: Was bringt mir das?
Notiere Deine Antwortkette, indem Du immer konsagueeiterfragst und die Antworten
festhaltst. Beende diese Kette, wenn Du bemerksts dich die Antworten wiederholen

oder einen Kreis bilden.

Verfahre so mit allen von Dir gewéhlten Begriffemduauch weiteren, wenn sie Dir inte-
ressant erscheinen.

Werte Deine Antwortketten aus und lass Dich Ubefras, was Deine Motivations-

schleifen sind. Nimm wahr, wie sich Deine Motivaisschleife mit allen Sinnen reprasen-
tiert. Finde heraus, welche Bewegung, Gestik, Miodler welcher Atemrhythmus ganz
natdrlich dieses intensive Erlebnis unterstttzen.
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Ubungen - Motivation

7. Wahle eine Handlung, fur die Du Dich motivieren rnfisst und kopple diese Tatigkeit
mit Deinen Motivationskreislauf, indem Du Dir dieagen stellst:

» Warum bringt Dich das Erfiullen dieser Tatigkeit e Motivationsschleife néa-
her?

» Warum entfernst Du Dich durch das Unterlassen digé&agkeit von Deinen
wichtigen Werten?

Nimm wahr, welche Geflhle Deine Antworten begleiten
8. Stelle Dir eine zuktinftige Situation vor, in dew Dich motivieren mochtest und lass Dir

eine ldee kommen, wie Du sicherstellen kannst, @assn dieser Situation Bewegung,
Gestik, Mimik, Atemrhythmus aus der Motivationssifd einsetzt.
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