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DEN INNEREN SCHWEINEHUND UBERWINDEN

Die Diskrepanz zwischen dem, was wir wollen und dem,
was wir tun, nennt sich ,innerer Schweinehund.” Dieser
Artikel versucht lhnen Wege zu zeigen, wie Sie lhre Sieges-
chancen gegen ihn erhéhen.

Wir haben uns — aus dem letzten Seminar und der vielseitigen Moti-
vationsliteratur noch bekannt — wohlgeformte, ,smarte” Ziele gesetzt,
also operative, positiv formulierte, selbst erreichbare und realistische
Ziele, und doch bleiben wir abends vor dem Fernseher sitzen, anstatt
uns noch einmal mit der Sitzungsvorbereitung oder der Buchhaltung zu
befassen. Trotz vorhandener, subjektiv gefihlter Motivation schieben wir
bestimmte Aufgaben auf die ,lange Bank" oder erfillen sie gar nicht. Es
fehlt gegenwartig etwas in den Management-Ratgebern, das den ,inneren
Schweinehund® erklart und zu Uberwinden hilft. Dabei versucht dieser
Artikel auf verstdndliche Weise Klarung zu bringen.

Ein Konstrukt das hilft die inneren Ablaufe in dieser Situation zu erkla-
ren, ist das ,Rubikon-Modell* von Heckhausen (1989)" und Gollwitzer
(1990)? sowie das von Grawe (1996)° erweiterte Modell.

Der Name ,Rubikon-Modell* entlehnt sich der Geschichte: dem Uber-
schreitens des Rubikon durch das Heer Césars im Jahre 49 v. Chr.. César
entschloss sich nach langer Zeit des Zégerns und des Abwégens einen
Krieg gegen Rom und seinen Widersacher Pompeius Magnus zu fihren.
Cisar war sich bewusst, dass es mit dem Uberschreiten des Rubikon
durch sein Heer kein Zurlick mehr gab.

Das ,Rubikon-Modell” ist ein motivationspsychologisches Prozessmodell
des zielgerichteten Handelns. Mit seiner Hilfe kann man eine ,Zeitreise"
von der Anregung eines Motivs bis zur Handlung begleiten und auf die
Kriterien achten, die die Wahrscheinlichkeit des Eintretens einer zielge-
richteten Handlung erhdhen. Im Verlauf dieses Prozesses werden unter-
schiedliche Reifestadien des ,Winschens* durchlaufen.

Welche Karriere missen Winsche durchlaufen, damit sie effektiv in rele-
vante Handlungen umgesetzt werden kénnen?* (Gollwitzer 1991, S.39)*

Erster Reifephase: das Bediirfnis.

Bevor es zur Auspragung eines Motivs kommt, gibt es bereits ein Bedurf-
nis beziehungsweise auf der handlungshemmenden Seite Beflrchtungen.
Diese Bedurfnisse und Befurchtungen kénnen uns entweder bewusst
sein oder uns unbewusst als ,undefiniertes Geflhlsgemenge® vorliegen.
Woinsche und Befirchtungen, die noch nicht ausreichend bewusst sind
und unbewusst ablaufen, haben ihren Herkunftsort im limbischen Sys-
tem. Das limbische System ist der Sitz unseres emotionalen Erfahrungs-
gedéchtnisses. Dort speichern wir alles, was fir unser psychobiologisches



Wohlbefinden im Lauf unserer individuellen Geschichte gut oder schlecht
war. Die emotionalen Zustdnde des Limbischen Systems kénnen nicht
immer bewusst wahrgenommen werden. Sie kénnen aber als Kompo-
nenten des Unbewussten unsere Handlungen beeinflussen, ohne dass
dies in unser Bewusstsein dringt.

Diese ungeklarten Bedurfnislagen sind der Hauptteil der Arbeit in Coa-
chinggesprachen. Welche Ziele méchte der Klient erreichen? Winsche
und Bedurfnisse die identifizierbar sind, kénnen zu einem verntnftigen
oder zumindestens emotional akzeptablen Handlungsentwurf vereinigt
werden. Wenn diese jedoch nicht ausreichend geklart sind, besteht im-
mer die Gefahr, die vordergriindigen Ziele aktiv oder passiv zu sabotie-
ren. Aktiv ware es bspw., wenn Klienten langwierig etwas planen, dann
aber verschlafen oder etwas Wichtiges vergessen. Die passive Variante
sind Klienten, die ihr Problem gar nicht so genau kennen und Uber diffuse
,schlechte Gefuhle®, generelles Unbehagen oder somatische Probleme
klagen, die immer dann auftreten, wenn bestimmte Handlungen ( z.B.
Prifungen) anstehen. Diese Bedurfnisse gehen einer jeden Motivbildung
voraus.

Zweite Reifephase: das Motiv.

Die zweite Phase ist die Phase, in der das Motiv an Klarheit gewinnt.
Der Beginn dieser Phase ist eine Phase des Winschens und Wagens. Im
Coachinggesprach ist das die Phase des Sammelns von Informationen
und der Diskussion verschiedener Perspektiven. Irgendwann gewinnt ein
Motiv die Uberhand oder ein Kompromiss wird gefunden.

Im ungilnstigen Fall bleibt man in der Abwéagephase stecken. Im tdglichen
Leben dufert sich das darin, dass man schlecht einschléft, der Schreib-
tisch Ubersat ist, mit Listen der Vor- und Nachteile bestimmter Entschei-
dungen, die Freunde nicht mehr anrufen, weil sie keine Lust mehr haben
immer die gleichen Fragen zu beantworten. An diesem Punkt wird haufig
professionelle Beratung oder Coaching in Anspruch genommen. Diese
Phase vor dem Uberschreiten des Rubikons ist eine spannende Phase.
Links des Flusses steht das Wahlen (goal setting), rechts das Wollen (goal
striving). Der Unterschied zwischen diesen beiden Phasen wird entschei-
dend durch Geflhle bestimmt. Positive Affekte haben einen willensbah-
nenden Einfluss. Ein starker positiver Affekt, ein gutes Geflhl ist das, was
den Menschen dabei hilft ihren Rubikon zu Gberqueren. (vgl. Kuhl 1996,
1998)°

Antonio Damasios (1994, 2001)¢ ,somatische Marker", also Kérpersigna-
le und Emotionen, sind die entscheidenden ,Stop-* oder ,Go-"Signale in
diesem Motivationsprozess. Nicht alle Menschen bemerken ihre somati-
schen Marker. In Coaching-Prozessen liegt es in diesen Phasen nahe, auf
das Auftauchen dieser somatischen Marker zu achten. Der somatischen
Marker ist es, der den entscheidenden ,Go-" Befehl Uber den Rubikon
erteilt. Positive Geflhle kénnen in dieser Phase eher durch bildhafte Vor-
stellungen als durch Sprache ausgeldst werden. Am Ende dieser Phase



steht die Intentionsbildung, der Rubikon wird Uberschritten: ,die Wrfel
sind gefallen - alea iacta est!”

Dritte Reifephase: die Intention.

Den Rubikon im Rucken, ist fir den Menschen jetzt alles anders. Wah-
rend in seinem Ricken, am anderen Ufer, alle seine unterschiedlichen
Motive und Bedurfnisse liegen, aus denen er sich nach langem Wégen fur
,das eine” entschieden hat, geht es jetzt nicht mehr darum auszuwahlen,
sondern darum das Ziel konsequent zu verfolgen. ,Jenseits des Rubikon
herrscht Parteilichkeit. (...) Situationen werden nicht neutral, realititsori-
entiert wahrgenommen, sondern je nach ihrer Bedeutung fur die aktua-
lisierte Intention. (...) Wahrnehmung, Emotionen, Denken und Handeln
stehen im Dienste der jeweiligen Intention” (Grawe, 1998, S.697).

Die einmal getroffene Entscheidung wird durch die selektive Wahr-
nehmung bestdtigt und stabilisiert. Intentionen sind dann besonders
handlungswirksam, wenn sie stark gewollt werden. Dies nennt man
Volitionsstarke (Volition = Willen). Die Volitionsstarke einer Intention ist
das Produkt aus der Winschbarkeit des Zieles und der Realisierbarkeit.
Je attraktiver ein Ziel und je groBer die Wahrscheinlichkeit dieses Ziel
durch eigenes Handeln zu erreichen, desto stdrker der Wille dieses Ziel
umzusetzen. Das Schlusselelement des Erlebens der Realisierbarkeit

ist, ob das eigene Handeln zur Verwirklichung der Intention beitragen
kann. Wiederholt positive realisierte Ziele, fihren dazu, dass man sich
als ,selbstwirksam* erfahrt. Das Konzept der Selbstwirksamkeit (self-ef-
ficiency) wurde in den 1980er Jahren von Albert Bandura® entwickelt.
Selbstwirksamkeit bezeichnet die Fahigkeit, aufgrund eigener Kompeten-
zen Handlungen ausflhren zu kénnen, die zu den gewdinschten Zielen
fihren. Untersuchungen zeigen, dass Personen mit einem starkem Glau-
ben an die eigenen Kompetenz und Effizienz gréf3ere Ausdauer bei der
Bewiltigung von Aufgaben, eine niedrigere Anfalligkeit fir Angststérungen
und Depressionen und mehr Erfolge im Berufsleben aufweisen. Zudem
ist das Ausmaf3 der Selbstwirksamkeitserwartung ein guter Pradiktor fur
die Arbeitsleistung.

Vierte Reifephase: die préaaktionale Vorbereitung.

Auch wenn in dieser Phase alles bestens auf die Handlung vorbereitet ist,
das Ziel attraktiv genug ist, mit positiven Emotionen gekoppelt und die Re-
alisierbarkeit gegeben ist, kann es trotzdem vorkommen, dass die geplante
Handlung ,im Alltagsgeschehen untergeht®. In der Phase der praaktionalen
Vorbereitung werden Schritte geplant, die die Wahrscheinlichkeit des Um-
setzens im Alltag erhéhen. Ein Grund warum Handlungsschritte nicht ein-
geleitet werden, ist der, dass das Individuum noch keine Handlungsmuster
— im Sinne von neuronalen Automatismen — fur die neue Handlung gebildet
hat. Wesentliche Anteile unserer Handlungssteuerung entziehen sich der
bewussten Steuerung (Roth, 1996)° . Es macht insofern Sinn bzgl. der
Handlungssteuerung in implizite, dem Bewusstsein unzugangliche Prozesse
— und explizite, bewusste Handlungssteuerungsprozessen zu unterscheiden.



Wir greifen besonders in zeitkritischen, chaotischen Situationen auf im-
plizite Handlungsteuerungsprozesse zurlck. Sie bendtigen weniger Auf-
merksamkeit und sind frei von logischen, bewussten Operationen.

Explizite Handlungssteuerung bendtigt hingegen Aufmerksamkeit und
wird eingesetzt, wenn ausreichend Zeit fir Reflexionsvorgiange vorhan-
den ist. Um neue Handlungen auch in zeitkritischen Situationen und
unter Stress umsetzen zu kénnen, ist es hilfreich, sie auf die Ebene der
impliziten Handlungssteuerung zu verlagern. Dies ldsst sich auf zwei We-
gen erreichen.

Der erste Weg ist der Weg Uber die Bildung von Automatismen. Hierfur
mussen die gewinschten Handlungsmuster mit hohen Wiederholungs-
zahlen ,trainiert* werden. Wir finden diesen Weg haufig im Sport, beim
Erlernen von Bewegungen. Er verbirgt sich aber auch im Berufsleben
z.B. hinter dem Begriff ,training- on-the-job“. Die gewlnschten Verhal-
tensweisen werden in hohen Wiederholungszahlen ausgeftihrt. Dadurch
werden die zugrundeliegenden Steuerungsvorgiange im Laufe der Zeit in
den Bereich des impliziten Wissens verschoben. Damit sind sie auch in
zeitkritischen Situationen und unter Stress abrufbar.

Der zweite Weg ist der Weg Uber das ,Priming”. Priming (Bargh et al,
2001)'% bezeichnet eine unbewusste Form des Lernens. Mithilfe des
Primings lassen sich Emotionen, Einstellungen, Ziele und Absichten
unbewusst aktivieren. In mehreren Experimenten der im folgenden be-
schriebenen Art konnten Bargh et al'' den Einfluss des Priming auf Hand-
lungen festgestellt werden: Zwei Probandengruppen wurden gebeten aus
gegebenen Worte Sétze zu bilden. In der Kontrollgruppe bekamen die
Probanden Sétze aus dem tdglichen Sprachgebrauch, in der Experimen-
talgruppe erhielten die Probanden Wérter aus dem Themenkreis ,Altsein
— Alterwerden".

Im Anschluss an diese Satzbildungen wurde — ohne dass die Probanden
davon wussten — die Geschwindigkeit gemessen, mit der die Probanden
den Flur entlangliefen. Die Probanden aus der Experimentalgruppe liefen
signifikant langsamer, als die Probanden der Kontrollgruppe. Die Aktivie-
rung von bestimmten Wortgruppen hatte nachweislichen Einfluss darauf,
wie Menschen in Situationen denken und anschlieend handeln — in
dieser Situation langsamer gehen als andere. ,Unbewusst verlaufendes
Priming, das Ziele zum Inhalt hat, kann auf das zielrealisierende Handeln
des Menschen &hnliche Effekte haben, wie es Ziele mit sich bringen, die
von Menschen bewusst verfolgt werden® (Storch/Krause, 2005; S.69)'2,
Bargh geht davon aus, dass es gerade in schwierigen Situationen sinnvol-
ler sei von der bewussten Zielverfolgung auf eine automatisierte, ,ge-
primte” Zielverfolgung umzuschalten.

Fiinfte Reifephase: die Handlung.

Die o.g. Faktoren schaffen die optimale Vorausetzung fir Handeln. Nach
der prédaktionalen Vorbereitung berichten viele Menschen tUber wahr-
nehmbare Erfolge ihrer Handlungsabsichten. Trotzdem kann es immer



noch dazu kommen, dass Handlungen nicht vollzogen werden. Dies
geschieht haufig dann, wenn die Situationen Uberraschend und nicht
vorhersagbar eintreten, da in der praaktionalen Vorbereitung diese Situ-
ationen nicht vorbereitet werden konnte. Diese Situationen sind im Ma-
nagement und anderen Berufsgruppen Ublich, z.B. bei Notfallchirurgen,
Lehrern, Fluglotsen oder auch in Spiel- und Zweikampfsportarten. Die
Frage ist, wie kann man die Grundlagen dafir schaffen, dass Menschen
in diesen komplexen Situationen an zielgerichtetem Handeln festhalten,
statt in reaktive alte Verhaltensmuster auszuweichen.

Der gegenwirtige Stand der Erkenntnisse ist der, dass solche Anderungen
schwierig zu erreichen sind, da hier in Strukturen eingegriffen werden
muss, die dem Akteur selber verborgen sind. Sie sind zwar bewusst-
seinsfahig und reflexiv bearbeitbar, aber die entsprechen Experimenden
Voraussetzungen dafiir missen erst geschaffen werden. Von einer neu
gebildeten Intention kann nicht erwartet werden, dass sie mit der glei-
chen Stabilitat ausgefihrt wird, wie andere, seit langem Zeitraum verin-
nerlichte Handlungsmuster.

Zum guten Ende ...

Wenn es mir gelungen ist, die vergangenen Seiten so zu verfassen, dass
Sie sie verstanden haben, dann werden Sie wahrscheinlich angefangen
haben Parallelen zum eigenen Schweinehundverhalten zu suchen und zu
finden. Damit haben Sie den wichtigsten Schritt zur Verhaltensdnderung
eigentlich schon getan: Sie reflektieren Ihre Verhaltensmuster und haben
urspringlich implizites (unbewusstes) Denken auf die bewusste (explizite)
Ebene geholt und es damit zur Anderung freigegeben!

Herzlichen Gliickwunsch!

Im Folgenden méchte ich lhnen Hinweise geben, was Sie
noch tun kénnen, um lhre Siegchancen im Kampf mit dem
inneren Schweinehund systematisch zu steigern!

|. Klaren Sie Ihre innere Bediirfnislage!

Wir alle haben Winsche und BedUrfnisse. Versuchen Sie herauszufinden,
worum es lhnen wirklich geht. Gehoéren Sie zu den Menschen, denen
soziale Anerkennung wichtig ist? Geht es lhnen um Macht? Wollen Sie
einfach nur ,die Beste" ein? Gibt es mehrere Winsche, die unterein-
ander konkurrieren? Stellen Sie sich vorbehaltslos Ihren Wiinschen und
Bedurfnissen. Nur wenn Sie lhre ,Sonnen- und Schattenseiten” kennen
und akzeptieren lernen, kdnnen Sie ausreichend Energie flr Aktivitaten
freisetzen.

Achten Sie dabei auf Ihre Kérpersignale! Bei welchen Gedanken ver-
krampfen Sie innerlich? Bei welchen Erinnerungen mussen Sie unwillkr-
lich licheln? Bei welchen Uberlegungen breitet sich ein wohliges Gefihl



aus? Nehmen Sie diese Kérpersignale als Leitfaden fir lhre weiteren
Handlungen.

2. Nehmen Sie sich lhre Befiirchtungen!

Epiktet, ein griechischer Philosoph sagte einst: ,Es sind nicht die Dinge,
die wir fUrchten, sondern die Gedanken, die wir von den Dingen ha-
ben.” Malen Sie sich ein ,worst-case- Szenario®. Ein Szenario dessen, das
schlimmstenfalls aus lhrer Handlung resultieren kénnte. Danach tber-
legen Sie, was genau Sie an diesem Szenario so abschreckt. Ist es eine
konkrete Gefahr? Mussen Sie um |hr Leben firchten? Werden Sie Not
leiden mussen? Sind es Geflhle von Scham und Niederlage, die Sie — wie
alle anderen Menschen auch — firchten? Furchten Sie lhr Gesicht zu ver-
lieren? Uberlegen Sie, wann Sie in Ihrer Vergangenheit dhnliche Hiirden
gemeistert haben. Denken Sie dariber nach, was Ihnen damals geholfen
hat und ob Ihnen das auch heute helfen kénnte.

3. Setzen Sie sich attraktive und realistische Ziele!

Damit hatten die Motivationspsychologen recht: attraktive Ziele erhdhen
die Wahrscheinlichkeit einer Handlung. Zur Winschbarkeit des Zieles
muss aber auch die Realisierbarkeit des Zieles passen. Nur dann wird
ausreichend ,Wille* gegen den Schweinehund aktiviert. Wenn Sie das Ge-
fuhl haben, eine groBe Kohlenhalde mit einer kleinen Schubkarre abtra-
gen zu mUssen, dann sollten Sie sich den passenden Zeitrahmen setzen
— und sich Uber jeden kleinen Schubkarrenhaufen freuen. Wenn Sie sich
zu viel vornehmen, wird die Ausdauer, die Sie bendtigen bald nachlassen.

4. Sorgen Sie fir ,, Trainingsmoglichkeiten®!

Kein Anfanger im Boxen wird sich gleich einem Weltmeister im Kampf
stellen. Er sucht sich erst einmal ,leichte Gegner®. Handeln Sie genauso.
Suchen Sie sich erst einmal einfache Trainingsméglichkeiten. Uben Sie
Kommunikation mit unwichtigen Geschiftspartnern; verhandeln Sie erst
einmal mit Ihren Kindern, statt gleich mit Ihrem Linienvorgesetzten; rufen
Sie erst einmal im Blrgeramt an, bevor Sie eine wichtige telefonische
Kundenakquise in Angriff nehmen. Unter Stress fallen wir immer in alte
,wohlbekannte” Handlungsmuster zurtck, also schaffen Sie sich erst ein-
mal stressfreie Umgebungsbedingungen, um instabile, neue Verhaltens-
muster zu Uben.

5. Schaffen Sie positive Gefiihle!

Ihr starkster Partner im Kampf gegen den inneren Schweinehund sind
Ihre Gefuhle. Gefuhle sind der Antrieb unseres Handelns — auch wenn
wir uns vormachen, wir wirden rational entscheiden. Neurologische
Untersuchungen bestdtigen: wir treffen Entscheidungen emotional und
schitten danach rationale ,Bedeutungssof3e” dariber.

Also belohnen und loben Sie sich selbst, wenn es kein anderer tut. Sie
haben ein altes Handlungsmuster Uber den Haufen geworfen und sich an



etwas Neues herangetraut, allein das ist schon Grund genug stolz auf sich
zu sein!

6. Seien Sie tolerant mit neuen Fehlern!

Wenn Sie dabei sind, sich an neue Handlungen herantrauen und alte
Handlungsmuster Uber Bord werfen, dann ist es normal, dass nicht alles
klappt! Auch Ihre alten Handlungsmuster haben mit Fehlern begonnen,
bevor sie erfolgreich waren.

7. Sorgen Sie nach der Handlung fiir ein ,,Debriefing“!

Machen Sie lhre Handlungen und die zugrundeliegenden Handlungsmus-
ter bewusstseinsfahig — reflektieren Sie sie. Argern Sie sich Gber negative
Handlungsergebnisse oder den Ruckfall in alte Handlungsmuster, das ist
Ihr gutes Recht! Lassen Sie es aber nicht dazu kommen, dass lhr limbi-
sches System die Oberhand gewinnt und die Handlung unreflektiert als
,Stop-Befehl® mit einem schlechten Gefuhl abspeichert und Sie so daran
hindert, es erneut zu versuchen und sich zu verbessern.
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