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Motivation - Der Grund fiir Bewegung. Wie auf
PubMed (1) zu sehen, steigen die Publikationszah-
len zum Thema Motivation von Jahr zu Jahr. Beson-
ders fiir Personal Training hat das Thema Motivation
eine immense Bedeutung. Als Personal Trainer sind
wir in unserem Job hochmotiviert und wollen, dass
der Funke auf unsere Klienten iiberspringt. Es geht
darum, unsere Klienten soweit und so gut zu moti-
vieren, dass sie einen gesundheitsforderlichen
Lebensstil aufbauen und beibehalten, auch
wenn wir nicht mit breitem Grinsen und
mit schickem Jogginganzug vor ihrer
Tiir stehen, um sie zur nédchsten
Trainingsrunde abzuholen.

Fiir Eilige
Das Thema Motivation
ist fiir jeden Personal Trainer
ein vermeintlicher Leckerbissen.
An manchen Klienten beif3t sich
allerdings auch der beste Personal
Trainer die Zihne aus. Eine Moglichkeit,
die Motivation zu férdern, ist das
Motivational Interviewing: eine
Methode, die das Wesentliche in
den Mittelpunkt stellt - ndmlich
die individuellen Stirken
unserer Klienten.

Doch ist es tiberhaupt rea-
listisch, unsere Klienten
nachhaltig zu motivieren?
Und wenn ja, wie soll das
funktionieren? In den meis-
ten Fillen motiviert doch
ein Personal Trainer aus dem
Bauch heraus, konnte der erste
Gedanke dazu sein. Das sind
die klassischen Floskeln, wie
»~Komm schon, du schaffst es!®
»Ihe only limit is you“ und ,,Gib nicht auf .
Dabei entsteht oft die Assoziation vom schnaufen-
den Nichtsportler und muskelbepackten Personal
Trainer, der bei jedem Motivationsversuch eine
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Die Suche nach dem Schalter fiir Motivation ist wahrscheinlich so alt wie die Menschheit selbst. War es vor
Jahrtausenden noch viel einfacher, sich zu motivieren, da das Leben hauptsichlich aus lebenserhaltenden
Handlungen wie Jagen, Fortpflanzen und der eigenen Sicherheit bestand, fillt es vielen Menschen trotz
dieses Ur-Programms oft schwer, vom Schmerz zur Freude zu gelangen. Motivation, um ins Handeln zu
kommen, stellt uns bei manchen Kunden vor echte Herausforderungen. Motivational Interviewing ist
hierzu eine effektive Manahme, um einen erfolgreichen Verinderungsprozess zu starten.

Menge Speichel in die Luft absondert. So viel zu
dem Klischee. Kurzfristig und in Anwesenheit des
Personal Trainers ist die Motivation vorhanden.
Doch es liegt auf der Hand, dass die aufgefiihrten
Phrasen fiir eine langfristige Motivation, die dann
tatsdchlich eine Verhaltensanderung begiinstigt,
nicht ausreichen konnen, auch wenn diese {iber-
spitzte Darstellung von wenigen Klienten erwartet
und doch von manchen Personal Trainern prakti-
ziert wird.

Intrinsische Motivation ist das Ziel. Eine Kommu-
nikationstechnik, die dabei helfen soll, die intrinsi-
sche Motivation langfristig zu fordern, ist die
motivierende Gesprichsfithrung - Motivational
Interviewing (MI) genannt. Zunéchst fand diese
von Miller & Rollnick entwickelte Technik im
Suchtbereich Anwendung (2). Mittlerweile wird
diese Methode der Gespréchsfithrung in diversen
medizinischen Feldern angewandt. Zum Beispiel,
um die Adhédrenz der Patienten zu foérdern, moti-
viert zu sein, um beispielsweise notwendige Medi-
kamente einzunehmen und Kontrolluntersuchungen
wahrzunehmen. Oder um Klienten zu einem gesun-
den Lebensstil zu verhelfen, welcher sich in einer
ausgewogenen Erndhrung, einem korperlich akti-
ven Lebensstil, ausreichend Schlaf und einer men-
talen Balance widerspiegelt. Vor allem die
letztgenannten Punkte machen das MI im Personal
Training zu einem vielversprechenden Tool.



Der Blick auf die Studienlage zeigt ein unein-
heitliches Bild zur Wirksamkeit von MI. Wah-
rend einige Studien (3) von einem signifikanten
Effekt von MI berichten, der sich auf die Reduk-
tion des Body-Mass-Index, des gesamten Blutcho-
lesterins und des systolischen Blutdrucks bezieht,
schlussfolgern andere Meta-Analysen (4), dass die
Wirksamkeit von MI ungewiss ist. Die Autoren
vermuten allerdings, dass MI bei der Lebensstil-
anderung eine unterstiitzende Komponente auf-
weist. Eine Meta-Analyse (5) berichtet iiber eine
moderate Evidenz fiir den Einsatz von MI zur Stei-
gerung der korperlichen Aktivitit bei Menschen
mit chronischen Gesundheitsproblemen. Alle
genannten Autoren fordern weitere, hochwertige
Studien.

Es kann sein, dass einige Personal Trainer intui-
tiv ihre Klienten bestens motivieren. Trotzdem ist
eine Auseinandersetzung mit diesem Thema von
Vorteil, schon allein um sich der eigenen Kommu-
nikation und ihrer Wirkung auf andere bewuss-
ter zu werden. Um eigene Erfahrung mit MI zu
machen, kénnen Personal Trainer die Kommuni-
kationsmethode erlernen und in der téglichen Pra-
xis ausprobieren.

MI im Personal Training. Versetze dich bitte in die
Gedanken eines potenziellen Klienten. Stell dir vor,
du kontaktierst mehrere Personal Trainer, weil du
endlich dein Wunschgewicht erreichen mochtest.
Personal Trainer A scheint fachkompetent zu sein.
Er benutzt haufig lateinische Begriffe, die du nicht
verstehst, aber das stort dich erst einmal nicht. Nach
einer Weile stellst du fest, dass du dich von Perso-
nal Trainer A nicht verstanden fiihlst, weil er nach
jedem von dir ausgesprochenen Gedanken entwe-
der direkt zu niachsten Frage tibergeht oder nur mit
einem kurzen Nicken zuriickmeldet, dass er das Pro-
blem kennt. Nachdem du offenbarst, wie schwierig
die bisherigen Versuche, Gewicht zu verlieren, ver-
laufen sind, entgegnet Personal Trainer A, dass es
nur eine Sache der Disziplin sei. Dem stimmst du
zu, aber du vermisst das Mitgefiihl fiir dein Problem.

Personal Trainer B scheint genauso kompetent zu
sein, verwendet aber weniger Fachbegriffe, sondern
spricht in einer Sprache mit dir, die du gut nachvoll-
ziehen kannst. Er stellt dir offene Fragen und hort
dir genau zu. Nachdem du einen Gedanken ausge-
sprochen hast, greift er diesen noch einmal auf,
indem er das, was du gesagt hast, zusammenfasst.
Du fiithlst dich verstanden. Nachdem du offenbarst,
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wie schwierig die bisherigen Versuche, Gewicht zu
verlieren, verlaufen sind, reflektiert Personal Trai-
ner B sowohl den Inhalt des Gesagten als auch die
Emotion, die dahintersteckt. Dadurch spiirst du
Mitgefiihl. Du merkst, dass dich dein Trainer als
individuelle Person schitzt und dein Problem ernst-
nimmt, anstatt dich nur auf dein Gewicht zu redu-
zieren. Bei der Trainingsplangestaltung spiirst du
ein wahres Interesse an deiner sportlichen Neigung.
Du wirst in die Planung aktiv miteingebunden. Das
Beispiel von Personal Trainer B zeigt eine personen-
zentrierte Grundhaltung von Partnerschaftlichkeit,
Akzeptanz, Mitgefithl und Evokation.

Mit dieser Haltung nimmst du im ersten Schritt dei-
nen Klienten bedingungslos an, ohne ihn zu beleh-
ren oder die Wissensasymmetrie zwischen euch zu
akzentuieren. Fachliche Expertise wird wertfrei und
nur an bestimmten Stellen preisgegeben. Dadurch
begegnet ihr euch auf Augenhdhe. Im nichsten
Schritt horst du deinem Klienten so genau wie mog-
lich zu und empfindest nach, wie er sich fithlt. Du
nimmst wahr, welche Sorgen, Angste, Hoffnungen
und Motive sich hinter den Aussagen verbergen.
AbschliefSend spiegelst du das Gesagte an deinen
Klienten zuriick. Dabei ldsst du deine eigene Wer-
tung und Ratschlige weg. Gerade der letzte Punkt
fallt Personal Trainern hiufig schwer. Schlieflich
haben wir diesen Beruf ergriffen, um unseren Klien-
ten schnellstmoglich Losungen zu bieten. Doch es
gilt stets zu bedenken, dass es unsere eigenen
Losungen und nicht zwangslaufig die besten Losun-
gen fiir unsere Klienten sind.

Change Talk und Sustain Talk. Mit diesen zwei
Kommunikationsformen erkennst du die Motiva-
tion deiner Klienten. Change Talk ist die Kommu-
nikation seitens des Klienten, bei der es um positive
Verdnderungen geht. Dazu gehoren Aussagen iiber
die eigenen Fihigkeiten, die vorhandene Bereit-
schaft sowie Griinde und Wiinsche fiir eine Verdn-
derung. Durch Change Talk erkennen die Klienten
den Nutzen in der angestrebten Lebensstildnde-
rung. Change Talk ist letztendlich das, was deinen
Klienten motiviert.

Zum Sustain Talk gehoren Aulerungen, die fiir den
Erhalt des bisherigen Lebensstils sprechen oder mit
denen gegen eine Lebensstilinderung argumentiert
wird. Es wird davon ausgegangen, dass das
Gesprachsverhalten eine enge Verbindung zur Ver-
haltensianderung aufweist (6). In diesem Sinn ist es
die Aufgabe des Personal Trainers, Change Talk bei

seinem Klienten zu férdern, um dadurch eine Ver-
haltensdanderung zu begiinstigen.

Die Basisstrategien. Die Basisstrategie von MI
nennt sich OARS. O steht fiir offene Fragen, A fiir
Affirmation (Bestatigung), R fiir Reflecting (aktives
Zuhoren) und $S fiir Summarizing (Zusammenfas-
sung). Diese Basisstrategien lassen sich wie folgt
zusammenfassen:

Open questions = offene Fragen stellen

Mit offenen Fragen wird der Klient aktiviert, sich
l6sungsorientiert selbst zu reflektieren und offen
tiber seine Bediirfnisse zu sprechen:

@ Was fithrt Sie zu mir?

e Was motiviert Sie besonders, mit einem
Personal Trainer zusammenzuarbeiten?

@ Wie konnte fir Sie der nachste Schritt
aussehen?

e Wie viel Bewegung wire aus Threr Sicht ideal
fiir Thre Gesundheit?

@ Was wiirde Thnen helfen, Ihr Ziel zu erreichen?

Affirming = Affirmation / Wiirdigung /
Bestitigung

Mit dieser Strategie werden die Stirken sowie die
Bemiithungen des Klienten (KL) authentisch her-
vorgehoben und gewiirdigt:

e KL: Es fiel mir heute sehr schwer, zum Termin
zu kommen, weil ich das Gefiihl habe, wir
kommen {iberhaupt nicht voran!

e PT: Obwohl Sie das Gefiihl haben, auf der
Stelle zu treten, sind Sie heute erschienen, um
zu trainieren. Das finde ich super, dass Sie die
Kraft gefunden haben!

Reflecting = aktives Zuhdren

Beim reflektierenden, aktiven Zuhoren werden die
vom Klienten geduflerten Inhalte vom Personal
Trainer paraphrasiert, das heif3t in eigenen Worten
nur sinngeméfd mit anderen Wortern beschrieben:

e KL: Ich habe Angst davor, dass ich einen
Herzinfarkt erleide, wenn ich nichts an
meinem Lebensstil dndere.

@ PT: Wenn Sie Ihren Lebensstil so fortfithren,
befiirchten Sie ein ernsthaftes Problem.



Oder:

e KL: Ich bewege mich eigentlich genug und
achte auf meine Ernahrung. Ich verstehe nicht,
warum ich dieses Gewicht habe!

e PT: Also so, wie Sie das einschitzen, sind
Bewegungsmangel und eine ungiinstige
Erndhrung nicht die Ursache Ihres Problems
(es folgt nun die Gelegenheit, das Gesagte
mittels einer Gesprichspause wirken zu lassen).

Oft werden Aussagen vom Klienten noch korri-
giert. Wenn die Aussage korrigiert wird, ist es
notig, die Kommunikation vom Sustain zum
Change Talk zu leiten. Der Klient hat dafiir bereits
den ersten Schritt getan!

Summarizing = Zusammenfassen

Hier fasst der Personal Trainer das Gesagte noch
einmal zusammen und iberprift, ob er den Klien-
ten richtig verstanden hat und ihm das Gefiihl gibt,
verstanden zu werden:

e PT: Habe ich das richtig verstanden, dass Sie
vor allem drei Dinge motivieren, und zwar...

e PT: Das Training ist fiir Sie wichtig, weil Sie
dadurch ein neues Lebensgefiihl erwarten.

® PT: Sie sehen also folgende Vorteile, wenn Sie mit
einem Personal Trainer zusammenarbeiten. ..

Personal Training ist mehr als nur Trainingsanlei-
tung, sondern es hat in einem sehr erheblichen Maf3
auch etwas mit der richtigen Kommunikation und
viel Empathie zu tun. Das ist das Herausfordernde
an diesem Berufsbild: verschiedenste Menschen mit
unterschiedlichstem Motivationslevel an der richti-
gen Stelle abzuholen und langfristig zu motivieren.
Gerade, wenn es mit manchen Klienten ,nicht
lauft, dann sollte sich der Personal Trainer spites-
tens Gedanken {iber seine Art der Kommunikation
machen. ®

Praxistipps

e Stelle deinen Klienten offene Fragen.

® Wertschitze deine Klienten und das, was sie
geschafft haben.

@ Hore deinen Klienten aktiv zu, indem du das
Gesagte zusammenfasst und an sie
zuriickreflektierst.

@ Lasse sie tiber ihre Starken und Fahigkeiten
sprechen, indem du iiber gezielte Frage-
techniken Change Talk hervorrufst.
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