
Beratung kann man lernen: 

Der bedeutende Einfluss lernförderlicher
Rahmenbedingungen

Prof. Dr. Frank Unger; Tagung: „Gute Beratung im Jobcenter? Beratungsqualität als strategische 
Herausforderung für Führung, Fachkonzepte und Praxis in den Jobcentern“ am 03.06.2022 in Wuppertal

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE → Eigenmotivation hervorlocken – wirksam kommunizieren – erfolgreicher handeln 1
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Sie beeinflussen / verändern Menschen erst dann 

nachhaltig, wenn diese sich

gesehen, gehört & verstanden fühlen

(und, wenn SIE diese verstehen). 

→ Dies gilt für die Arbeit mit (langzeit-)arbeitslosen Menschen

→ Dies gilt für die Implementation von Gesprächsführungs- / 

Beratungskonzepten
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Es geht im Vortrag v.a. um die Arbeit mit Menschen, die wenig 
Problemeinsicht bzw. Veränderungsmotivation mitbringen und/oder sich bei 
der Umsetzung schwertun (z.B. Intentions-Verhaltens-Gap*, geringe Veränderungszuversicht etc.)   

Grafik entn. aus: <a href="https://www.freepik.com/vectors/small-boy">Small boy vector created by brgfx - www.freepik.com</a>   (Abruf: 01.05.2022); *z.B. Webb & Sheeran 2006, Sheeran & Webb 2016, Roew 2021; **zu 
Ansätzen und Wirkungsweisen der Verhaltensbeeinflussung siehe z.B. Roth 2019; Conen 2021; Reeve & Cheon 2020; Hagger et al. 2020; Kähler & Zobrist 2013; Klug & Zobrist 2013; Dollinger & Schmidt-Semisch 2011; 
Conen  & Cecchin 2007; Maturana 1982

Wir versuchen, Veränderungsimpulse bei anderen häufig mit „rationaler 
Überredung“ (Argumente, Belehren…) oder mit Druck zu setzen.

Dies sind in den o.g. Fallgestaltungen (v.a. langfristig) die beiden Ansätze 
mit eher geringer Wirkung**…



Häufige Gründe, weshalb Einflussnahme misslingt…
(wenn man die Einflussnehmenden fragt)

▪ Widerstand beim Gegenüber (Angst vor Bedrohung der Autonomie, Schutz der Komfortzone, Motivation…)

▪ Fehlendes Vertrauen (meist gegenseitig)

▪ Unvereinbare Ansichten (verschiedene Ziele; indiv. Identitätsgefühl scheint gefährdet)

▪ Ungünstige Rahmenbedingungen (z.B. Führung macht Druck, organisationale Bedingungen, QM, 

vieles zu dokumentieren / zu tun…)

▪ (zu) wenig Zeit (ist eigentlich immer…) /grundsätzliches Gefühl der Unmöglichkeit (i.S.v. 

Fatalismus…)

▪ Problematisches Gegenüber (fehlende Motivation, herausfordernde Persönlichkeit [oft i.S. „schwieriger 

Mensch“], sprachlich-intellektuelle Defizite [unterschiedliche Ebenen], wenig Verständnis für „mich“ (Berater*in-
Aussage: „Sie müssen mich doch aber auch verstehen!“ → NEIN! Nur Sie als Profi sind für die professionelle 
Beziehungsgestaltung zuständig!), provozierend-aggressives oder abweisendes Verhalten, Unzuverlässigkeit, 
schlechte Erfahrungen…)

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; WORK IN PROGRESS: es handelt sich hierbei um Erkenntnisse (v.a. Fokusgruppen-Formate / Praxisberichte / Praxisforschungsprojekte) mit Studierenden des Studiengangs BASS & MaBeTh (beides FB SW der 
Hochschule Fulda), aus Fortbildungen mit JC-Mitarbeitenden bzw. Personen, die (langzeit-)arbeitslose Menschen betreuen (v.a. Bildungsträger) sowie erste Erkenntnisse aus dem Projekt reapro “A3”. Basis der Fragestellung sind v.a. das Transtheoretische Modell 
(z.B. DiClemente & Graydon 2020), die Selbstbestimmungstheorie n. Deci und Ryan (z.B. 2015), das Konzept der Motivierende Gesprächsführung n. Miller & Rollnick (2015); Klientenzentrierte Gesprächsf. (z.B. Weinberger 2013); REVT (Ellis & MacLaren 2014) und
verhaltensorientierte Beratung (z.B. Borg-Laufs 2004); Erkenntnisse der Neurowissenschaften zur Verhaltens-/Persönlichkeitsbeeinflussung (z.B. Roth 2019) sowie Erkenntnisse der Sozialpsychologie (z.B. Cialdini 2017), Conen (z.B. 2021), Kähler & Zobrist 2013
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▪ Dienstleistungsmentalität – was „grundsätzlich“ positiv ist (jedoch problematisch wird, wenn wenig 

Veränderungsmotivation und/oder Vertrauen vorhanden ist und dennoch so viel wie möglich Expert*innen-Wissen 
weitergegeben, ungefragt Rat gegeben wird…)

▪ Korrekturreflex wird eingeschaltet (belehren, warnen, einordnen, moralisieren, drohen, überreden…) 

▪ Wenn beim Gegenüber wenig Resonanz erfolgt: Mehr vom Gleichen (noch mehr Angebote, 

Argumentation aus der eigenen Sicht [logische Arg. wirken fast nur, wenn viel Vertrauen bzw. hohe Motivation zum Thema vorhanden 

ist]…)

▪ Zuhören wird unterdrückt (man wartet eher, bis man reden kann und arbeitet an der eigenen Antwort)

▪ Innere Antreiber (sei perfekt, mach schnell, streng Dich an, mach es allen recht, sei stark)

▪ Äußere Antreiber (Führung, Team, Ziele, organisationale Schwerpunkte, zu viele Vorgaben zum „WIE“ und zum 

„WAS“…)

▪ Kompetenzdefizite (Überschätzung der eigenen Komm.-Fähigkeiten [„Dunning-Kruger-Effekt“], fehlende 

Selbstreflexion, Fehleinschätzungen bzgl. der „Wirkfaktoren“ gelingender Einflussnahme, Wahrnehmungsfallen, 

fehlende Professionalität – v.a. in herausfordernden Situationen…) & schlechte Erfahrungen 
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Häufige Gründe, weshalb Einflussnahme misslingt…
(wenn man die Einflussnehmenden beobachtet)

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; WORK IN PROGRESS: es handelt sich hierbei um Erkenntnisse (v.a. Fokusgruppen-Formate / Praxisberichte / Praxisforschungsprojekte) mit Studierenden des Studiengangs BASS & MaBeTh (beides FB SW der 
Hochschule Fulda), aus Fortbildungen mit JC-Mitarbeitenden bzw. Personen, die (langzeit-)arbeitslose Menschen betreuen (v.a. Bildungsträger) sowie erste Erkenntnisse aus dem Projekt reapro “A3”. Basis der Fragestellung sind v.a. das Transtheoretische Modell 
(z.B. DiClemente & Graydon 2020), die Selbstbestimmungstheorie n. Deci und Ryan (z.B. 2015), das Konzept der Motivierende Gesprächsführung n. Miller & Rollnick (2015); Klientenzentrierte Gesprächsf. (z.B. Weinberger 2013); REVT (Ellis & MacLaren 2014) und
verhaltensorientierte Beratung (z.B. Borg-Laufs 2004); Erkenntnisse der Neurowissenschaften zur Verhaltens-/Persönlichkeitsbeeinflussung (z.B. Roth 2019) sowie Erkenntnisse der Sozialpsychologie (z.B. Cialdini 2017); Conen (z.B. 2021), Kähler & Zobrist 2013



EXKURS: 

REAKTANZ*

1/2
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▪ Psychologische Reaktanz ist der motivationale Zustand, von dem angenommen wird, dass er 
auftritt, wenn eine Freiheit beseitigt wird oder von Beseitigung bedroht ist

▪ Sie entsteht u.a., wenn mit kommunikativen Mittel versucht wird, Einfluss auf Menschen zu 
nehmen.

▪ Die „Stärke“ der Reaktanz häng vor allem mit der individuellen Bedeutung (Wichtigkeit) der 
„bedrohten Einschränkung“ zusammen. Aber es können auch deshalb unterschiedliche 
Reaktionen ausgelöst werden, weil Menschen sich in ihrem Bedürfnis nach Autonomie und 
Selbstbestimmung unterscheiden.

▪ Reaktionen können von Frustration, aktivem Widerstand oder Aggression über Veränderung 
der Bedeutung des entsprechenden Bereichs, Gleichgültigkeit bis hin zu Passivität oder 
erlernter Hilflosigkeit reichen. 

▪ Personen mit hoher Reaktanz zeichnen sich durch Widerstand gegen Regeln und Vorschriften, 
ein hohes Autonomiebedürfnis, ein hohes Maß an Verteidigungsbereitschaft und ein geringes 
Interesse an sozialen Normen aus

▪ Im Zusammenhang mit Verhaltensbeeinflussung zeigt die Forschung, dass Personen, die eine 
hohe Reaktanz aufweisen, größere Freiheitsbedrohungen erleben und daher resistenter 
gegenüber persuasiven Versuchen sind.

*Reynolds-Tylus 2019 (Review); Shen 2019, 2015, 2011, 2010; Rosenberg & Siegel 2016 (Review); Rains 2013 (Meta-Studie); Quick et al. 2013; O’Keefe & Jensen 2009, 2007 (Meta-
Studie zu gewinn-/verlustorientierter Kommunikation); Brehm & Brehm 1981; Brehm 1966; Zu Sozialer Arbeit in Zwangskontexten siehe z.B. Conen 2021; Klug & Zobrist 2013; 
Kähler & Zobrist 2013; Conen  & Cecchin 2007



EXKURS:

REAKTANZ*

2/2
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▪ Stark freiheitsbedrohende (bevormundende) Sprache („müssen, sollen, haben zu tun, 

sonst drohen Konsequenzen…“; im Vergleich zu wenig freiheitsbedrohender Sprache) erhöht
die die Reaktanz

▪ Die Bereitstellung von Wahlmöglichkeiten verringert nachweislich das Gefühl der 
Bedrohung der Freiheit und die Reaktanz („Die Entscheidung liegt bei Ihnen; Sie haben 
die Wahl…“)

▪ Insgesamt reduziert eine autonomiebetonende Sprache („vielleicht, möglicherweise, 

könnten, würden, Sie entscheiden“…) die Reaktanz.

▪ Die Verwendung von Erzählungen/Berichten, die sich auf „andere“ beziehen („darf 
ich Ihnen sagen, wie es Menschen in einer ähnlichen Situation ergangen ist“; im Vergleich zu 

einem erklärenden oder belehrenden Stil) verringert die Bedrohung der Freiheit und 
damit die Reaktanz (im Vergleich zu Geschichten, die dann direkt den Gegenüber 
ansprechen)

▪ Das Spüren von echter Empathie (beim Gegenüber) verringert die Reaktanz.

▪ Neue (überraschende) Nachrichten können Reaktanz erhöhen – dies hängt jedoch 
auch mit der kontrollierenden Sprache zusammen (mehr Kontrolle/Einflussnahme = 
höhere Reaktanz).

*Reynolds-Tylus 2019 (Review); Shen 2019, 2015, 2011, 2010; Rosenberg & Siegel 2016 (Review); Rains 2013 (Meta-Studie); Quick et al. 2013; O’Keefe & Jensen 2009, 2007 (Meta-
Studie zu gewinn-/verlustorientierter Kommunikation); Brehm & Brehm 1981; Brehm 1966; Zu Sozialer Arbeit in Zwangskontexten siehe z.B. Conen 2021; Klug & Zobrist 2013; 
Kähler & Zobrist 2013; Conen  & Cecchin 2007



Wichtige Aspekte wirksamer Einflussnahme auf…

▪ Motivation & Wohlbefinden* 
→ Autonomie (Selbstbestimmung) + Kompetenzgefühl (Selbstwirksamkeit) + qualitativ hochwertige Beziehung (Verbundenheit)

▪ Arbeitszufriedenheit**
→ Handlungs-/Entscheidungsspielraum + Bedeutsamkeit (Anerkennung) + soziale Unterstützung / Sicherheit (Vertrauen)

▪ Wirksamkeit (Einfluss) von Führungshandeln***
→ Unabhängig vom Führungsstil qualitativ hochwertige Beziehung (u.a. durch Vertrauen & Gerechtigkeit)

▪ Gesundheitliche Verhaltensänderung+

→ Selbstbestimmung (Reduzierung d. Korrekturreflexes, Autonomie; Selbstüberredung) + Beziehung (Selbstwirksamkeit)

▪ Verhandlungen (v.a. im Wirtschafts-/Politikkontext; aktuelle Erkenntnisse der Harvard-Methode )++

→ Autonomie (Wahlmöglichkeiten) + qualitativ hochwertige Beziehung

▪ Gesprächen / Verhandlungen in anspruchsvollen – und gar lebensbedrohlichen Situationen (pers. Krisen, 

Geiselnahmen, terroristische Situationen, Suizidandrohung…)+++ 

→ Aufrichtiges Interesse → Beziehung (Verbundenheit) → Vertrauen 
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*z.B. Ryan & Deci 2019, 2017; Slemp et al. 2020, 2018; Hagger et al. 2020 **Hackman & Oldham 1980; Cornelißen 2009; Krause 2015; Krause-Pilatus et al. 2019; Unger et al. 2022; ***Unger et al. 2022; Gottfredson & Aguinis 2019 (Ausnahmen sind 
destruktive Führungsansätze); +Miller & Rollnick 2015; Reeve & Cheon 2020; DiClemente & Graydon 2020 ++Shapiro 2018; Fisher & Shapiro 2019; +++Vecchi et al. 2005; Van Hasselt et al. 2008; McMains et al. 2010; Wells et al. 2013; Alison et al. 2013; 
Dimitrovska 2017; Johnson et al. 2018; Thompson 2018; Vecci et al. 2019 (wurde auch bei Verhörtechniken als wirksam (und wirksamer als Druck/Angst) erkannt → z.B. Kelly et al. 2014; Meissner et al. 2012/2010; Soukara et al. 2009)



Wichtige Aspekte wirksamer Einflussnahme auf…

▪ Motivation & Wohlbefinden* 
→ Autonomie (Selbstbestimmung) + Kompetenzgefühl (Selbstwirksamkeit) + qualitativ hochwertige Beziehung (Verbundenheit)

▪ Arbeitszufriedenheit**
→ Handlungs-/Entscheidungsspielraum + Bedeutsamkeit (Anerkennung) + soziale Unterstützung / Sicherheit (Vertrauen)

▪ Wirksamkeit (Einfluss) von Führungshandeln***
→ Unabhängig vom Führungsstil qualitativ hochwertige Beziehung (u.a. durch Vertrauen & Gerechtigkeit)
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Geiselnahmen, terroristische Situationen, Suizidandrohung…)+++ 

→ Aufrichtiges Interesse → Beziehung (Verbundenheit) → Vertrauen 
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*z.B. Ryan & Deci 2019, 2017; Slemp et al. 2020, 2018; Hagger et al. 2020 **Hackman & Oldham 1980; Cornelißen 2009; Krause 2015; Krause-Pilatus et al. 2019; Unger et al. 2022; ***Unger et al. 2022; Gottfredson & Aguinis 2019 (Ausnahmen sind 
destruktive Führungsansätze); +Miller & Rollnick 2015; Reeve & Cheon 2020; DiClemente & Graydon 2020 ++Shapiro 2018; Fisher & Shapiro 2019; +++Vecchi et al. 2005; Van Hasselt et al. 2008; McMains et al. 2010; Wells et al. 2013; Alison et al. 2013; 
Dimitrovska 2017; Johnson et al. 2018; Thompson 2018; Vecci et al. 2019 (wurde auch bei Verhörtechniken als wirksam (und wirksamer als Druck/Angst) erkannt → z.B. Kelly et al. 2014; Meissner et al. 2012/2010; Soukara et al. 2009)
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Beratung*:

„Unter Beratung wird eine Interaktion zwischen mindestens zwei Personen verstanden, bei der die Beraterin oder 

der Berater das Gegenüber, also die Klientin oder den Klienten, dabei unterstützt, «in Bezug auf eine Frage oder 
ein Problem mehr Wissen, Orientierung oder Lösungskompetenz zu gewinnen» (Sickendiek et al. 2002:13). Dies 
findet zumeist in Form eines Gesprächs statt. 

Hier zeigt sich das veränderte Rollenverständnis in der Beratung deutlich: 

Die Beraterin oder der Berater agiert als unterstützende, begleitende Instanz mit ausgeprägter 
Prozesskompetenz, die zwar bei Bedarf auch notwendige Informationen geben kann, dies jedoch mehr 
in einem Verständnis von «Welche Möglichkeiten gibt es in Ihrer Situation?» oder «Was sind mögliche 
Konsequenzen der verschiedenen Optionen?» mit dem Gegenüber bespricht und mithilfe dieses 
Klärungsprozesses eine Basis für eine fundierte Entscheidung des Klienten oder der Klientin legt. 

Dabei können, teilweise in Abhängigkeit vom jeweiligen Beratungsansatz, auch konfrontative Elemente 
Bestandteil des Klärungsprozesses sein. Dies löst das «alte» Verständnis von Beratung ab, bei dem eine 
Person im Besitz der notwendigen Informationen ist und einer anderen Person die «richtige» Lösung 
mitteilt…“ (Hörmann 2020: 8; Hervorh. F.U.)
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WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; *Schubert et al. 2019: 183ff.; Boeger 2018: 25ff.; Albrecht 2017; Lammers 2017: Kupfer und Küchenmeister 2016; Klonek et al., 2016: 28f.; Miller & Rollnick 2015, s.a. Coyne et al. 2021; Best 2020; Rogers 2018; Heller & 
Gallenmüller 2016; Roessler 2014; Klug & Zobrist 2013; Kähler & Ziobrist 2013; Duncan et al. 2010; Nestmann, 2007; Godley et al. 2004; Grawe 2004; Amrhein et al. 2003; Wampold 2001**Soenens & Vansteenkiste, 2020; Fong et al., 2019; Mabbe et al., 
2018; Lammers 2017: 61ff. (Beziehung & Vertrauen; s.a. Sachse 2015); Van der Kaap-Deeder et al. 2016; ***Hohman 2021, S. 47ff.; Miller & Moyers 2021; Elliott et al. 2018 (Meta-Analyse); Farber et al. 2018 (Meta-Analyse zu positiver Anerkennung); Kolden
et al. (2018); Lammers 2017: 62; Apodaca et al. 2016; Sachse 2015; Miller & Rollnick 2015; Moyers 2014; Rogers 1991; Barrett-Lennard 1981

Wirksamen Faktoren einer Beratung*:

➢ angewendete Methoden und Verfahren (z. B. spezifische Strategien und Techniken einer 
bestimmten Beratungsrichtung) = 15 %

➢ Beziehung zwischen Berater*in und Kund*in (z. B. Qualität der Beziehung, Arbeitsbündnis) = 30 %

➢ Placeboeffekte (z. B. Kompetenzzuschreibung gegenüber der/dem Berater*in, Schaffen von 
positiven Erwartungen) = 15 %

➢ Faktoren, die der zu beratenden Person oder dem sozialen Umfeld zuzuordnen sind (z. B. 

Veränderungswunsch, Familien- und Arbeitssituation, Freizeitgestaltung) = 40 %

Je besser die soziale Verbundenheit ist 
(Qualität der Beziehung/Vertrauen), umso 

offener nimmt man auch „negatives 
Feedback“ auf, denkt konstruktiv darüber 

nach und setzt es eher um**

Durch explizit empathisches 
Beraterverhalten erhöht sich spürbar die 

Wahrscheinlichkeit, dass Klient*innen 
externe Impulse annehmen (unabhängig von 

spezifischen Beratungs-/Therapiestiel)***



Stil & Haltung für gelingende, nachhaltige Einflussnahme

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE 12

Den Korrekturreflex reduzieren –

die Beziehung stärken und die Selbstüberredung fördern (hervorlocken)

Berater*in Klient*in



Ein kurzer 
Blick auf die 

Arbeitsmarkt-
forschung*

„Eine Untersuchung zu dennoch erfolgten Übergängen […] langzeitarbeitsloser 
Langzeitbeziehender in reguläre Beschäftigung hat gezeigt, dass für derartige 
Wiedereintritte in das Erwerbsleben eine Reihe subjektiver Voraussetzungen 
förderlich sind. Dazu zählen unter anderem […] eine als unterstützend 
wahrgenommene Förderung durch das Jobcenter. 

Gerade letztere setzt den Aufbau eines besonders offenen, 
vertrauensvollen und kooperativen Verhältnisses zwischen 
Hilfebedürftigen und den zuständigen Fachkräften voraus (Hirseland et 

al. 2019)…

➢ Mit Blick auf die besonderen Förder- und Unterstützungsbedarfe dieser Gruppen 
bildet Freiwilligkeit eine wichtige Grundlage nicht nur für den Aufbau 
vertrauensvoller Beratungsbeziehungen, sondern steht darüber hinaus in 
mittelbarem Zusammenhang zu Fragen der Entwicklung fallbezogen sinnvoller 
Förder- und Integrationsstrategien…“

➢ Und wenn sicherlich auch nicht alles auf Freiwilligkeit beruhen kann, so kann hier 
AUTONOMIE-förderlich agiert werden (auch ein bedeutender Einflussfaktor)**

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.D 13
*entn. aus: IAB-Stellungnahme 6|2020 „Zur Arbeitsförderung und Beratungsqualität in den Jobcentern“ [Stellungnahme des IAB zur öffentlichen Anhörung im Bundestagsausschuss für 

Arbeit und Soziales am 4. Mai 2020] online abgerufen am 10.06.2021 unter: http://doku.iab.de/stellungnahme/2020/sn0620.pdf , S. 9.; **Vansteenkiste & Van den Broeck 2018: 177ff

http://doku.iab.de/stellungnahme/2020/sn0620.pdf


Back to the roots, denn…
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„Gras wächst nicht schneller, 
wenn man daran zieht“

(Afrikanisches Sprichwort)

Verstehen → Verbinden → Vertrauen → Verändern
„Wir benötigen mehr Beziehungsmanager*innen!“



Welcher Ansatz hilft uns, diese Erkenntnisse in 
eine Gesprächsführungs-/ 

Beratungsfortbildung wirksam zu übersetzen?

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE 15
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3 psychologische Grundbedürfnisse als Rahmen für Beratung & Lernen*:

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; *Deci & Ryan 2015, 1985; Ryan & Deci 2019, 2017; Slemp et al. 2020, 2018; s.a. Hagger et al. 2020; Unger & Sann 2022, i.E.; Vansteenkiste & Van den Broeck 2018: 177ff.; weitere ALO-Forschung im Kontext SDT: Ryan & 
Deci 2017; Halvari et al. 2013; Van Hooft et al. 2013; Ryan et al. 2011; Van den Broeck et al. 2010; Wanberg et al. 2010; Creed et al. 2009; Vansteenkiste et al. 2006 / 2005 / 2004; Creed & Bartrum 2006; Creed & Klisch 2005; Kanfer et al. 2001; Senécal & 
Guay 2000

Selbstbestimmung 
(Rahmen und Raum; weniger 

Korrekturreflex und Mikrokontrolle)

Selbstwirksamkeit 
(Möglichkeit, Dinge erfolgreich 

umzusetzen – und andere sollen das 
auch wahrnehmen)

Soziale Verbundenheit 
(Vertrauen / psychol. Sicherheit, 

aufrichtiges Interesse)



Ausgewählte 
Aspekte zur 

Selbstbe-
stimmungs-

theorie 
n. Deci & Ryan

im Kontext von 
Arbeitslosigkeit

Es werden einige Erkenntnisse hier verkürzt (!) formuliert*:

▪ Berater*innen tun gut daran, über die „offensichtliche“ Suchmotivation von Arbeitslosen 

hinauszugehen, indem sie auch die Art der Gründe (autonom oder kontrolliert) berücksichtigen, die 

dem Suchverhalten von Arbeitslosen zugrunde liegen.

▪ Mangelnde Suchmotivation ist nicht nur auf die Entmutigung nach wiederholten Zurückweisungen 

zurückzuführen, sondern könnte auch eine bewusste und gut reflektierte Entscheidung oder den 

Versuch darstellen, externem Druck (Beratung, Gesetz, Gesellschaft…) zu trotzen.

▪ Druck auf die Menschen auszuüben, um eine Stelle zu suchen, mag kurzfristig effektiv sein, 

verursacht jedoch langfristig erheblichen Kollateralschaden, wie dies durch ein geringeres 

Wohlergehen und Aufnahme von prekären Beschäftigungen belegt wird.

▪ Um die Motivation für eine autonome Suche zu fördern, sollten Berater*innen einen Beratungsstil 

anwenden, der die psychologischen Bedürfnisse der Beschäftigten nach Autonomie, Kompetenz 

und Verbundenheit unterstützt.

▪ Die Unterstützung der Autonomie manifestiert sich in der Bereitstellung von Wahlmöglichkeiten, 

einer individuellen, sinnvollen Begründung des jeweiligen Vorgehens, der bedingungslosen 

Akzeptanz der Welt des Gegenübers, einer Haltung und Kommunikation des Einladens statt des 

Kontrollierens sowie einer aufrichtigen Neugier zu den Gründen für Arbeitslose, Arbeit zu suchen als 

auch nicht zu suchen.

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE 17
*entn. aus Vansteenkiste & Van den Broeck 2018: 177ff.; weitere ALO-Forschung: Ryan & Deci 2017; Halvari et al. 2013; Van Hooft et al. 2013; Ryan et al. 2011; Van den Broeck et al. 2010; Wanberg et al. 
2010; Creed et al. 2009; Vansteenkiste et al. 2006 / 2005 / 2004; Creed & Bartrum 2006; Creed & Klisch 2005; Kanfer et al. 2001; Senécal & Guay 2000; 



18

Motivierende Gesprächsführung als „konkretes Werkzeug“ 
(für Beratung & Lernen):

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; s.a. Unger & Sann 2022 (i.E.) sowie Miller & Rollnick 2015, Hohman 2021; Prochaska & DiClemente 1984; DiClemente & Graydon 2020



Back to
the

Roots…

unser 
Beispiel

…

Ein Ansatz, welcher sich auf Beziehungsgestaltung und Veränderungswunsch konzentriert 
(sowie eine entsprechend Haltung vermittelt) und gute Wirkung entfaltet, ist die sog. 
„Motivierende Gesprächsführung“*. 

MI & Arbeitslosigkeit: 

▪ Verschiedene Untersuchungen zeigen, dass MI im Kontext der Arbeit mit arbeitslosen 
Personen positive Wirkung auf deren Gesundheitsverhalten und 
Veränderungsmotivation hat (z.B. Britt et al. 2018; Liel 2012; Hanewinkel et al. 2006) sowie 

▪ die Motivation zur Arbeitsaufnahme erhöhen kann und auch nachhaltig ist (z.B. Britt et al. 2018; 

Hampson, et al. 2015; Craig et al. 2014; Evolution Research 2014; Bohman et al. 2011; Magnussen et al. 2007; Larson et al. 2007) 

▪ Vor allem auch bei psychischen oder physischen Gesundheitsbelastungen, geringer 
Motivation sowie nach REHA-Maßnahmen sind gute Wirkungen erzielbar (z.B. Wewiorski et al. 

2021; Gross et al. 2017).

→ Wirkt sogar „stressmindernd“ bei den Berater*innen… (Endrejat & Kauffeld 2020)

Wir haben diesen Ansatz weiter ergänzt, u.a. mit Erkenntnisse aus der Sozial-/ 
Kommunikationspsychologie, der Neurowissenschaft, der Verhandlungsforschung und dem Ansatz 
der Selbstbestimmungstheorie n. Deci & Ryan. 

Auch dieser Ansatz ist nicht voraussetzungsfrei – man kann es aber lernen!
WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE; *Miller & Rollnick 2015; Eine Zusammenfassung von 70 Jahren Wirkungsforschung bieten Miller & Moyers 2021 19



Zuhören – motivierende Gesprächsführung – Beratung kann man lernen!*
→ es sind die kleinen Dinge, die oft den großen Unterschied machen (MIKRO-Kommunikation) 1 / 3

▪ Wirksame Weiterbildungskonzeptionen, wie z.B.

▪ Methodisch-didaktisches Konzept, das wissenschaftl. fundiert und zugleich praxisrelevant ist (Sie müssen als Trainer*in 
konsequent vorleben, was Sie von den TN erwarten; Hinweise finden sich z.B. bei Unger & Sann 2022 i.E.; 2020; Schütz et al. 2020; 
Lacerenza et al. 2017)  

→ nicht nur daran glauben, sondern sich dialogisch rückversichern!

▪ Mit der größte Einflussfaktor im Rahmen der Weiterbildung war der durchgehende (und wertschätzende) Einbezug
der konkreten Praxis der TN**, die Ausrichtung an den individuellen Kompetenzen der TN und damit eine 
„gemeinsame“ Entwicklung der Weiterbildung (natürlich unter bestimmten Rahmenbedingungen) 

→ man versucht, die neuen Ansätze in die jeweilige Lebens-/Berufswelt zu integrieren – nicht die Lebens-/Berufswelt nach 
den neuen Ansätzen auszurichten (umzugestalten → Korrekturreflex)!

▪ Längere Fortbildungen sind i.d.R. nachhaltiger: 

▪ Intervall-Lernen [mehrere kleine Einheiten mit je 0,5-3 Tagen, z.B. über 6 Monate] 

▪ mit Praxisreflexionsaufgaben (zwischen den Einheiten),

▪ begleitendem Coaching (am besten sogar „vor Ort“) und unter durchgehender Berücksichtigung von „Echt-Fällen“ 
(z.B. verstärkt durch sog. „Simulationsklient*innen“), die Erfahrungslernen und vielen Feedbackmöglichkeiten
bieten (s.a. Retrieval Practice & Spaced Learning***)

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE 20
*Lacerenza et al. 2017, S. 1704; s.a. Unger et al. 2022; Stuber et al. 2021; Unger & Sann 2022/2020/2020a; Lazzara et al. 2021; Seeg et al. 2021; Schütz et al. 2020; Kauffeld & Grothe 2019; Schaper 2019; Hughes et al. 
2018; Barth & Hochholdinger 2018; iga 2015, S. 42; Rawson et al. 2014; Butler et al. 2014; Salas et al. 2012; Kauffeld & Lehmann-Willenbrock 2010; Noe 2003; Baldwin & Ford 1988; **Pike
***Glas et al. 2020; Rickard & Pan 2018; Dunlosky et al. 2013; Roediger & Butler 2011; McDaniel et al. 2011; Karpcke 2009; Greene 2008; Pashler et al. 2007; Rohrer & Pashler 2007; Cepeda et al. 2006; Fields 2005; 
Ebbinghaus 1885; 



Zuhören – motivierende Gesprächsführung – Beratung kann man lernen!*
→ es sind die kleinen Dinge, die oft den großen Unterschied machen (MIKRO-Kommunikation) 2 / 3

▪ Organisationale Rahmenbedingungen des Lernens
▪ Haltung und Handlung der Leitung insgesamt zur Thematik sind sehr bedeutend (vorleben, was Sie erwarten 

und sich dialogisch vergewissern, was wie ankommt, in die Orga-Strategie integrieren**…) → 3 psychol. 
Grundbedürfnisse n. Deci & Ryan

▪ Lernförderliche Rahmenbedingungen (tatsächliche Möglichkeiten/Zeit, das Gelernte am Arbeitsplatz 
anzuwenden***, z.B. durch Reduzierung von Aufgaben/feste Zeitfenster für 3 o. 6 Monate und konkrete 
Lernzielvereinbarungen)

▪ Praxislerngruppen (z.B. 3 x 3 x 3 – Methode)

▪ DRANBLEIBEN (die Implementierung von MI in Organisationen erfordert eine systematische, dauerhafte 
Aufmerksamkeit wie Ermöglichung für die Anwendung von MI sowie des Erhalts eines angemessenen MI-
Niveaus bei den Praktiker*innen****) → Peer-Coaching (am „Echtfall“ meist wirksamer als kollegiale 
Fallberatung etc.) und Auffrischungen (z.B. 1 x im Jahr MI-Tag) anbieten.

▪ Auch das Team muss mitspielen (Einbeziehen von Anfang an [z.B. bzgl. Inhalten, Praxisübertragung, Dauer der 
WB, „Peer-Support“*****], ggf. zeitl. begrenzte Unterstützung bzgl. der anfallenden Aufgaben absprechen…)
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Zuhören – motivierende Gesprächsführung – Beratung kann man lernen!*
→ es sind die kleinen Dinge, die oft den großen Unterschied machen (MIKRO-Kommunikation) 3 / 3

▪ Die besondere Rolle der (direkten) Führungskraft**
▪Die direkt vorgesetzte Führungskraft muss begleitend beteiligt sein – von Anfang an (und dafür auch kompetent)

▪ Sie zeigt echtes Interesse (u.a. durch regelm. dialogische Reflexionsgespräche, Hospitationen…), fordert den 
Einsatz der neuen Kenntnisse aktiv ein, bietet Unterstützung an und wertschätzt explizit die Anstrengungen der 
Mitarbeitenden

▪ Sie betont den Wert von Beziehung, Vertrauen und gelingender Kommunikation (lebt eine SDT-Haltung vor)!

▪ Grundmotivation der Teilnehmenden ist gute Voraussetzung – jedoch kein „Muss“
▪ Einbezug der (pot.) TN vor der Weiterbildung ist vorteilhaft und motivationsfördernd

▪ Ansätze, z.B. von MI, auf Basis von einem Verständnis der Selbstbestimmungstheorie können auch bei 
„Verpflichteten“ positive Wirkung und Verhaltens-/Einstellungsänderungen bewirken (hier müssen dann jedoch 
alles anderen Punkte gut „Hand-in-Hand“ arbeiten)

▪ Pre- und Debriefing wirken kompetenzfestigend*** 
▪ Die regelmäßige (Kurz-)Simulation von anspruchsvollen Kommunikationssituationen und das Testen von 

verschiedenen Möglichkeiten (i.S. eines Prebriefings) sowie die (so schnell wie möglich / umgehend 
stattfindende) Nachbesprechung (dialogisch-konstruktives Feedback; Debriefing) stärkt Handlungskompetenz 
und Resilienz in herausfordernden Situationen.
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„Menschenführung ist an die Hand nehmen, ohne festzuhalten, 
und loslassen, ohne fallen zu lassen“*

Das gilt auch (oder besonders) für die Arbeit mit Menschen in schwierigen Lebenssituationen!

WWW.MOTIVIEREND-HANDELN.DE *Wilma Thomalla entn. aus Raslan & Hölzl 2019: 11 23

Herzlichen Dank 
für Ihre Aufmerksamkeit!

Prof. Dr. Frank Unger

www.motivierend-handeln.de  
Mail :  Frank.Unger@motivierend-handeln.de 

http://www.motivierend-handeln.de/
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