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M otivation und Per sonlichkeit:

Wastrelbt unsan?

Erfolg, Karriere, Familie oder Erotik? Was ist Ihnen wirklich wichtig? Was
macht Sie glicklich? Ein Motivationsforscher fand heraus, dass 16
Bedurfnisse und Werte unser Leben bestimmen. Dabei sind wir einzigartig:
Wie einen individuellen Fingerabdruck hat jeder Mensch ein
unverwechselbares ,Motivprofil“. Sich dessen bewusst zu sein ist
Voraussetzung, um mit sich und anderen in Frieden leben zu kénnen

Sollte man schiichternen Zeitgenossen helfen, sich ,,normal“ zu verhalten? Was ist
mit uninteressierten, ,, motivationsschwachen* Schilern? Brauchen Workaholics
professionelle Unterstlitzung, um von ihrer ,, Sucht* loszukommen?

Entgegen vielen Klischees und Vorurteilen sind solche und andere
Verhaltensweisen fur den Motivationsforscher Steven Reiss kaum problematisch:
Diese Menschen sind mit ihrem Leben genauso gl ticklich oder unglticklich wie
andere, so der Psychologieprofessor von der Universitéat Ohio, nur ist ihre
Personlichkeits- und Motivationsstruktur etwas anders.

Warum verhalten sich Menschen so, wie sie es tun? Wastreibt sie wirklich an?
Was macht sieinihrem Leben letztlich glticklich und zufrieden? In einer eigenen

L ebenskrise musste der Psychologe Mitte der 90er Jahre Uiberrascht feststellen, wie
wenig die eigene Wissenschaft Uber die Frage nach dem ,, Wer binich?* wirklich
wusste. Dem Thema widmete Steven Reiss fortan seine ganze professionelle
Schaffenskraft.

In den vielen Studien und Untersuchungen mit Gber 6000 Mannern und Frauen in
den USA, Kanada und Japan kristallisierte sich heraus, was im Mittel punkt seiner
neuen Personlichkeits- und Motivationstheorie steht: Allen menschlichen
Verhaltensweisen liegen 16 Motive zugrunde — Macht, Unabhangigkeit, Neugier,
Anerkennung, Ordnung, Sparen, Ehre, Idealismus, Beziehungen, Familie, Status,
Rache, Romantik, Erndhrung, korperliche Aktivitét und Ruhe (siehe Kasten Die 16
Lebensmotive). Diese Motive, Wiinsche und Werte bestimmen unser Leben: Sie
sind der Stoff, aus dem wir gemacht sind und der unserer Existenz Sinn und
Bedeutung verleiht.

Fur Reiss sind 14 der 16 BedUrfnisse genetisch bedingt, da man dhnliche
»Motivatoren* auch bei Tieren beobachten kann und sie eine evolutionére
Bedeutung haben. Nur die Motive , Idealismus‘ und ,, Anerkennung* haben wohl
keine genetischen Antelle.

Die Bedeutung der Gene muss man allerdings stark relativieren: Das, was wir
wollen, ist uns zwar in die Wiege gelegt. Wie wir diese Interessen und Werte
dagegen befriedigen, ist eine komplexe Geschichte aus vielfaltigen kulturellen,
geselIschaftlichen Einfllissen und individuellen Erfahrungen.



Besonderen Wert legt Reiss auf die individuellen Grundlagen. Kein Lebensmotiv
wird von zwei Menschen identisch erfahren oder gestaltet. Im Gegensatz zu vielen
anderen Motivationskonzepten geht es bel Reiss letztlich weniger darum, ob alle
Menschen die von ihm ermittelten 16 , Lebensgrinde” teilen, sondern darum, wie
sehr sie sich darin unterscheiden. Wir sind viel individueller, als Psychologen
bisher meinten: ,, Was Menschen so einzigartig macht*, betont der
Personlichkeitsforscher, , ist die jeweilige Kombination dieser Bedirfnisse und was
sie fur den Einzelnen bedeuten.”

Wie der von Reiss entwickelte Personlichkeitstest zeigt, hat jeder Mensch ein
charakteristisches Motivationsprofil (siehe Test 1 Wastreibt Siean?). Rein
statistisch kann das Reiss-Profil zwei Billionen oder 2000 Milliarden
unterschiedliche Motivstrukturen abbilden.

Das neue Motiv- und Personlichkeitskonzept unterscheidet sich fundamental von
bisherigen Modellen der Motivationspsychologie, da es menschliches Handeln
nicht auf einige wenige vermeintlich ,,absolute” Motive oder Triebe reduziert —
bei spiel sweise auf hedonistisches Gliicksstreben oder biologischen
Uberlebenswillen, die Libido Freuds, den Machttrieb Adlers oder die

» Selbstverwirklichung” Maslows.

Vor allemist das Gluck keine Motivation, wie viele Psychologen glauben: Glick
und Zufriedenheit sind Nebenprodukte, die ,,anfallen®, wenn wir erreichen, was
wir wirklich wollen — sie sind aber nie selbst das Ziel.

Reiss unterscheidet dabel das eher zuféllige , Wohlfuhlgliick* der angenehmen
Erfahrungen, wenn man sich auf Partys vergnigt, einen schonen Urlaubstag oder
ein Glas Wein genief¥, vom ,, Wertegltick”: Im Gegensatz zum fllichtigen
»Zufallsgluck® verleiht nur das wertevermittelte Gluck dem Leben wirklichen
Sinn. Nur digjenigen erfahren ein ,, iberdauerndes, tiefes und erfillendes Glick®,
die ihre wahren Motive und Lebensgriinde kennen und sich von ihnen durchs
Leben tragen lassen. Daher steht das wirkliche Gluck auch jedem Menschen offen:
Vallig unabhangig von Reichtum, Status oder Attraktivitét hat jeder die gleichen
Chancen, sein Leben an den Werten zu orientieren, die es bedeutungsvoll machen.

Auch der haufig al's absolut gedachte darwinsche ,, Lebenswille” fihrt in eine
motivationspsychol ogische Sackgasse. Der Lebenswilleist nédmlich immer nur ein
Mittel, um den hoheren Zweck eines Wertegliicks zu erreichen. ,, Uberleben zu
wollenist eine Wahl*, betont Reiss nachdriicklich, ,,und kein biologischer
Imperativ, den uns unsere Gene diktieren.”

Das Leben ist nicht der Zweck unseres Daseins, sondern es ermoglicht uns, das zu
erreichen, was uns wertvoll ist. Wie beispielsweise die Uberlebenden der
Konzentrationd ager berichten, haben sie diese Zeit nicht Gberstanden, weil sie
einem , biologischen Instinkt* zum Uberleben gefolgt waren — sondern weil sie
sich Werte bewahren konnten, die ihnen das L eben trotz aller Grausamkeit sinnvoll
machten: etwa den Anspruch, anderen zu helfen, die Hoffnung auf ein
Wiedersehen mit den Kindern und der Familie oder den Sinn fir die Schénheit der
Natur.

Reiss’ Forschung hat enorme praktische Konsequenzen fur Erziehung, Familie und
Partnerschaft, aber auch fir den beruflichen Erfolg und das L ebensgltick
insgesamt. Er kritisiert das Bildungswesen, weil es von der Pramisse ausgeht, alle
Kinder seienin gleichem Mal3e,, neugierig* und hétten von Natur aus ein ghnliches
Lernpotenzial.

Seine Befunde zeigen aber sehr deutlich, dass sich Kinder und Erwachsene sehr



wohl darin unterscheiden, wie viel Spald sie an Neuem empfinden: ,,Esist vollig in
Ordnung, nicht neugierig zu sein. Ein Kind kann sehr intelligent sein, ohne sich fir
die Schule zu interessieren.” Daaber die Vorstellung, ein Mensch habe keine
Freude am Lernen und werde sie nie entwickeln, weitgehend tabuisiert ist, machen
Lehrer und Eltern mit ihren ,, Umerziehungsprogrammen® einen grof3en Fehler.
Solange das Kind gewisse Standards erfiillt und nicht wirklich scheitert, sollten
Eltern ihre Erwartungen korrigieren, da sie sonst nur eines erreichen: Sie ruinieren
auf lange Sicht die Beziehung zu ihrem Kind.

Ahnliches gilt fur alle Motive und Verhaltensweisen. So ist vielen die Vorstellung
vollig fremd, dass bei spiel sweise Workaholics glticklich sind mit dem, was sie tun:
Viele arbeiten nicht deswegen so viel, weil sie eineinnere Leere ausfillen oder vor
irgendwel chen L ebensproblemen fllichten wollen, sondern weil sieihrem
ausgepragten Interesse an Macht, Leistung oder Status folgen. ,,Nichts zu tun
erschopft mich”, meinte beispielsweise Picasso, ,wenn ich arbeite, entspanneich
mich.”

Wieindividuell die Motivprofile sind, zeigt sich auch beim Thema Sexualitét.
Wohl die Mehrzahl der Menschen bejaht, dass Sex fur sie wichtig ist. Wenn man
aber genauer nachfragt (,, Ich méchte jeden Sex, den ich bekommen kann®), wird
sehr schnell klar, dass Erotik den Einzelnen sehr unterschiedlich motiviert:

» Wahrend einige im Fragebogen sogar Ausrufezeichen machten®, so Reiss, gaben
andere nur ,wenig involvierte® Antworten.

Dieindividuellen Antriebs- und Wertprofile beeinflussen auch unsere
Beziehungen. So wie wir unsintuitiv zu den Menschen hingezogen fihlen, mit
denen wir dhnliche Werte teilen, so kdnnen wir letztlich nur in solchen
Freundschaften oder Partnerschaften gliicklich werden, in denen die wirklich
wichtigen Lebensmotive und -ziele Ubereinstimmen. Umgekehrt bedeutet dies: Wir
erschweren uns das Leben gewaltig, wenn wir uns wegen sehr unterschiedlicher
Motive und Interessen nicht verstehen.

Vor allem die Selbstbezogenheit — Reiss spricht von self-hugging — vergiftet das
Miteinander: Wir verstehen im Alltag oft nicht, dass andere Menschen auch andere
Motive, Interessen und Winsche haben aswir selbst. Vom Intellekt her wissen
wir zwar, dass sie unterschiedliche Werte und Ziele verfolgen, aber im Grunde
genommen begreifen wir nicht wirklich, wie es sein kann, dass sie nicht genauso
denken wie wir.

lhre Individualitét trennt die Menschen gewissermalen wie eine Mauer: Wann
immer zwel Menschen einem Wert sehr unterschiedliche Prioritéten zuordnen,
konnen sie kaum verstehen, warum der andere anders denkt, fuhlt und handelt. Je
mehr man aber in solchen Eigenperspektiven verfangen ist, desto grof3er wird die
Gefahr, eigene Motive —,,Was fur mich gut ist, ist es auch fir andere” — auf
Partner, Freunde oder Kollegen zu projizieren. So entstehen viele
Missverstandnisse und Konflikte. Reiss unterscheidet drei Aspekte der
Selbstbezogenheit:

1 Missverstehen: Konfusion entsteht, weil man nicht glauben kann, dass sich
andere wirklich anders verhalten —warum der Workaholic immer arbeitet
oder der Introvertierte sich nicht fur gesellige Veranstaltungen begeistern
kann.

1 Selbstillusion: Man geht wie selbstverstandlich davon aus, dass man selbst
die besten, verninftigsten, edelsten Werte und Motive hat und diese auch fur
die anderen gelten.

1 Wertetyrannei: Darunter versteht Reiss den unguten (Dauer-)Versuch, die
anderen mehr oder minder nachdrtcklich tUberreden, tiberzeugen oder sonst



wie , hinbiegen* zu wollen, ihre ,falschen® Lebenspramissen aufzugeben.
Ob Eltern den Berufswunsch ihres Kindes, Partner die Hobbys ihres
Gefahrten oder Teammitglieder den Arbeitsstil des Kollegen nicht
akzeptieren —in diesen und vielen anderen Féllen wird die Wertetyrannei
fruher oder spéter jede Beziehung ruinieren.

Die durch Selbstbezogenheit entstehenden kommunikativen Missverstéandnisse
sind immer wechselseitig. Wenn bei spiel swei se ehrgei zige Menschen und weniger
Ambitionierte, wenn Neugierige mit weniger Wissensdurstigen, wenn
Statusbewusste mit Statusgleichgtiltigen zusammentreffen, werden sie
Schwierigkeiten haben: Wahrend sich die Ambitionierten als erfolgsorientiert oder
»tough“ verstehen, werden sie von anderen fur herrisch oder machtgeil gehalten.
Umgekehrt sehen sich Unambitionierte als sozia vertraglich, kommunikativ und
partnerorientiert, wahrend sie von den Ehrgeizigen als faul und gleichgtiltig
betrachtet werden.

WEell diese Denk- und Verhaltensweisen so weit verbreitet sind und weil sie einen
selbst und andere frither oder spater unglticklich machen, sollte sich jeder Mensch
prifen, wie sehr er andere Motive und Werte wirklich toleriert.

Unterschiedliche Motive und M otivationsprofile kdnnen vor allem eine
Partnerschaft belasten. Wahrend am Anfang einer Beziehung auch das Andere am
Partner attraktiv erscheint — Gegensétze ziehen sich an —, wird aber das Gleich-
und-gleich-gesellt-sich-gern im Laufe der Partnerschaft immer wichtiger. Wie
Reiss ermittelte, sind die Motivprofile in dauerhaften Beziehungen sehr viel
ahnlicher a's digenigen von geschiedenen Paaren.

Er halt es daher fur sinnvoll, die Kompatibilitét und wechsel seitige
»Vertraglichkeit* von existenziell wichtigen Werten und Motiven zu kléren (siehe
Test 2 Der Partnertest). Zumindest sollte sich aber jeder der Partner priifen,
inwiewelt er ein abweichendes Motivprofil tolerieren kann und wird.

Das Motivprofil eines Menschen ist stabil. Einschneidende L ebenserfahrungen
oder Entwicklungsprozesse konnen zwar zu grundlegenden V erdnderungen fuhren,
doch im Allgemeinen charakterisiert das Motivprofil unsere Personlichkeit
dauerhaft. So werden neugierige Kinder auch al's Jugendliche und Erwachsene
offen und interessiert durch das L eben gehen. Heranwachsende, die gerne planen
und organisieren, werden dies auch as Erwachsene tun. Und Menschen mit
ausgepragter Lust am Essen werden sich wohl lebenslang mit ihrem Gewicht

plagen.

Trotz aller Individualitét zeigt das Reiss-Profil viele berufs-, schicht- oder
geschlechtsspezifische Ahnlichkeiten. Frauen formulieren beispielsweise deutlich
mehr Ruhebeduirfnisse und reagieren angstsensibler, wahrend ménnliches
Verhalten stérker von den Motiven Sex, Rache und Aggression bestimmt wird.
Uberraschenderweise ist das Familienmotiv bei beiden Geschlechtern etwagleich

stark ausgepragt.

Religiose und nichtreligi6se Menschen unterscheiden sich besondersin ihrem
Streben nach Unabhéangigkeit: ,, Im Gegensatz zu Menschen, die frei und
unabhéngig sein wollen, fiihlen sich Glaubige besser, wenn sie starker auf die
Unterstiitzung und Hilfe anderer zdhlen kdnnen — einschliefdich Gott“, interpretiert
der Psychologe seine Befunde. Bei Glaubigen sind zudem das Motiv ,, Ehre* und
der Wunsch nach einem Familienleben ausgepragter, wahrend ,, Rache” oder
»Erotik” keine grof3e Rolle spielen.

Das neue Motivations- und Personlichkeitsmodell wurde von namhaften



amerikanischen Psychologen a's ,, bahnbrechend” beurteilt. Das K onzept soll nun
an mehreren US-Universitéten weiter untersucht und praktisch erprobt werden,
auch an der renommierten Harvard-Universitét hat sich eine Arbeitsgruppe zur
Erforschung des ,, Reiss-Profils* gebildet. Wie erste Studien zeigen, scheint es
besonders im klinisch-therapeutischen Bereich, der betrieblichen

Personal entwicklung oder dem Marketing neue Wege zu 6ffnen. Reiss' Forschung
wird auch international stark beachtet: Nach dem Socia Science Citation Index
zahlt er zu den weltweit fuhrenden drei Prozent aller Psychol ogieprofessoren, die
am haufigsten erwahnt und zitiert werden. In die deutsche Psychologie scheint die
Theorie noch nicht vorgedrungen zu sein. Eine Anfrage bel Personlichkeits- und
Motivationspsychologen ergab, dass das Reiss-Modell hierzulande noch nicht oder
nicht gut genug bekannt ist.

Die 16 Lebensmotive

Steven Reiss begann seine aul3erordentlich umfangreiche empirische Arbeit tber
die Motive menschlichen Verhatens Mitte der 90er Jahre. Zusammen mit der
Psychologin Susan Haverkamp erfasste er dabei etwa 400 unterschiedliche Ziele,
diein einer bis 1998 dauernden ersten Forschungsphase 15 grundlegenden
Motiven zugeordnet werden konnten.

In der zweiten Stufe wurden diese 15 Motive mit Uber 3500 V ersuchsteilnehmern
in den USA, Kanada und Japan auf Vollstandigkeit und kulturtibergreifende
Allgemeingultigkeit Uberpruft. Dabei fanden die Psychologen schliefdich noch ein
weiteres Motiv: Sparen.

Die 16 Lebensmotive umfassen im Wesentlichen folgende Verhaltensziele:

Macht
Streben nach Erfolg, Leistung, Fihrung und Einfluss

Unabhangigkeit
Streben nach Freiheit, Selbstgentigsamkeit und Autarkie

Neugier
Streben nach Wissen und Wahrheit

Anerkennung
Streben nach sozialer Akzeptanz, Zugehorigkeit und positivem Selbstwert

Ordnung
Streben nach Stabilitét, Klarheit und guter Organisation

Sparen
Streben nach Anhaufung materieller Giuter und Eigentum

Ehre
Streben nach Loyalitét und moralischer, charakterlicher Integritéat

|dealismus
Streben nach sozialer Gerechtigkeit und Fairness

Beziehungen
Streben nach Freundschaft, Freude und Humor



Familie
Streben nach einem Familienleben und besonders danach, eigene Kinder zu
erziehen

Status
Streben nach social standing, nach Reichtum, Titeln und offentlicher
Aufmerksamkeit

Rache
Streben nach Konkurrenz, Kampf, Aggressivitét und V ergeltung

Romantik
Streben nach einem erotischen Leben, Sexualitdt und Schonheit

Ernéhrung
Streben nach Essen und Nahrung

K orperliche Aktivitat
Streben nach Fitness und Bewegung

Ruhe
Streben nach Entspannung und emotionaler Sicherheit

Die Motive bestimmen unser Verhalten intrinsisch, das heil3, sie auszuleben ist
schon ihr Zweck. Reiss weist ausdricklich auf den wichtigen Unterschied
zwischen Mittel und Zweck unseres V erhaltens hin: Jedes einzelne L ebensmotiv
kann zwar auch Mittel sein, um andere Werte und Interessen zu erfiillen —
Sexualitét im Dienste der Macht oder Loyalitét im Dienste von Status und so
weiter. Jedoch gibt es neben diesen 16 Grundmotiven kein weiteres

, Verhaltensmittel“, das a's Selbstzweck dienen kénnte und um seiner selbst willen
ausgef thrt wird.

, Die Menschen sind
viel individueller, als
Psychologen bisher dachten®

PSY CHOLOGIE HEUTE Worin unterscheidet sich Ihre Motivations- und
Personlichkeitstheorie von den bisherigen psychologischen Modellen?

STEVEN REISS William James, William McDougall und vor allem Abraham
Maslow waren auf dem richtigen Weg, und ich verstehe meine Arbeit in der
Tradition des Mad owschen Motivkonzeptes menschlichen Verhaltens. Allerdings
definiereich die Motive etwas anders. Beispielsweise ist fir Maslow das Streben
nach Ordnung demjenigen nach Sicherheit — oder Sparen — gleichwertig, unsere
Daten zeigen aber ein anderes Bild. Der wichtigste Unterschied resultiert daraus,
dass Madslow nicht eigentlich empirisch forschte, sondern von seiner personlichen
Erfahrung und den Biografien bedeutender, grof3er Personlichkeiten ausging. Da
wir uns dagegen auf eine bisher wohl einzigartige empirische Basis stiitzen
konnen, haben sich unsere Motivdefinitionen in der Praxis so gut bewdhrt. Die
Befunde zeigen vor allem, dass die von Maslow postulierte Motivhierarchie, in der
er einige Werte anderen gegentiber als wichtiger oder hoher definierte, so nicht
gilt: Es gibt keine universelle, fur alle Menschen verbindliche Motivhierarchie —



vielmehr bevorzugt jeder Mensch die Werte und Motive seines Lebensin ganz
einzigartiger Weise. Daher verstehen wir Menschen und ihr Verhalten sehr viel
individueller, als Maslow und viele andere Psychologen dachten.

PH Wie waren die ersten Reaktionen auf I hre Forschung? Welche Kritik gab es?

REISS Esist sicher noch zu frih, um den Stellenwert der 6ffentlichen Reaktion
umfassend beurteilen zu kdnnen, die bisherige Resonanz allerdings war sehr gut.
Kritisiert werden meist einige spezifische Motivdefinitionen. So glauben manche
nicht, dass Sexualitét mit Schonheit zusammenhangt oder konkurrentes Verhalten
mit Rache und Aggressivitét zu tun hat, sondern mit dem Statusmotiv. Dabei wird
meist Ubersehen, dass unsere Motive keine Mittel zum Zweck sind, sondern
Zwecke, die sich selbst gentigen. Konkurrenz kann nattrlich ein Mittel sein, um
seinen Status zu verbessern — fur die Definition des Statusmotivs an sich ist dies
aber unwichtig. Die entscheidende Frage, ob die Freude am Wettbewerb immer mit
innerer Freude am Status zusammenhangt, muss man verneinen.

PH Wie verhdt es sich mit Religion oder Spiritualitat als Motiv? Warum spielt der
Glaube im Reiss-Profil offensichtlich keine Rolle, wéahrend viele Menschen darin
den Sinn ihres Lebens erkennen und ihr Handeln oft sehr fundamental religios
orientieren?

REISS Natirlich sind Religion und Spiritualitét ein méchtiges,,Motiv* — aber
religidse Fragen missen unabhéngig behandelt werden. Meine Theorie basiert ja
auch nicht auf konkreten Handlungen, sondern ich wollte die grundlegenden
Motive erforschen, die das menschliche Verhaten Gbergeordnet erfassen. Diesist
unswohl auch deswegen gelungen, weil praktisch alle 16 Motive religitse
Bedurfnisse abdecken. So befriedigen die jeweiligen Gottesbilder der
unterschiedlichen Religionen die meisten der 16 menschlichen Grundbeduirfnisse
des Menschen: Wie beispielsweise der allméachtige Gott das Machtmotiv erfillt,
wird der gerechte Gott dem personlichen Idealismus oder der Allwissende dem
Neugiermotiv gerecht und so weiter.

PH Sind Sie Uberzeugt, dass I hre 16 Motive umfassend formuliert sind?

REISS Esist naturlich nicht ausgeschlossen, dass es noch ein 17. oder 18.
Lebensmotiv geben kdnnte — aber im Grunde genommen halte ich die Suche
danach fir nicht sehr erfolgversprechend.

Steven Reissist Professor fir Psychologie und Psychiatrie an der Ohio Sate
University und Direktor des Nisonger Center. Wichtigste Publikationen zum
Thema: Who am |? The 16 Basic Desires that Motivates our Behavior and Define
our Personality, Tarcher Putnam, New York 2000. Zusammen mit Susan
Haverkamp: Toward a Comprehensive Assessment of Fundamental Motivation,
Psychological Assessment 10/1998

Ver messene Per sonlichkeit

Sigmund Freud, William James, Carl Gustav Jung oder Abraham Maslow —fir
diese und viele andere Psychol ogen spielte die Frage eine herausragende Rolle,
wer wir sind und welche Motive unsere Personlichkeit und unser Verhalten
bestimmen. In der M otivationspsychol ogie dagegen ging es weniger um

» Personlichkeit”, daman sich jahrzehntelang vor alem mit dem Leistungsmotiv
beschéftigte: Was motiviert Menschen besonders, erfolgs- und leistungsorientiert
zu handeln? Und warum scheitern sie oder sind ,, misserfolgsorientiert”?



In der gegenwartigen Praxis sind fur Erwachsene vor alem folgende al's gut
erforscht und bewahrt geltende Personlichkeitstests gebrauchlich:

16-Per sonlichkeitsfaktoren-Test (16-PF)

Dieser in den 50er Jahren von Raymond B. Cattell entwickelte Personlichkeitstest
wird in einer aktualisierten Fassung (16-PF-R) vor alem in der Arbeits-, Betriebs-
oder Berufspsychologie und im klinischen Bereich verwendet. Der 16-PF-R erfasst
neben den 16 Primérfaktoren der Personlichkeit auch finf so genannte

» Globalfaktoren®“. Primérfaktoren sind Wachsamkeit, Abgehobenheit, Privatheit,
Besorgtheit, Offenheit fir Veranderung, Selbstgentigsamkeit, Perfektionismus,
Anspannung, soziale Kompetenz, logisches Schlussfolgern, emotiona e Stabilitét,
Dominanz, Lebhaftigkeit, Regelbewusstsein, Warme und Empfindsamkeit. Als
Globalfaktoren gelten Extraversion, Unabhangigkeit, Angstlichkeit,
Selbstkontrolle und Unnachgiebigkeit.

Myer-Briggs-Typenindikator (MBTI)

Der Test basiert auf der Personlichkeitstheorie von C.G. Jung. Demnach
ermdglichen die Skalen Aul3en-/Innenorientierung, Urteilen/Wahrnehmen,
Sinnlich/Intuitiv und A nalytisch/Gef ihlsmaliig eine Zuordnung zu einem von
insgesamt 16 Personlichkeitstypen. Amerikanische Untersuchungen zeigen, dass
einige dieser Typen in bestimmten Berufen oder Berufsgruppen tberzufdlig oft
vorkommen.

Freiburger Personlichkeitsinventar (FPI)

Das Verfahren erfasst neben den Faktoren L ebenszufriedenheit, soziale
Orientierung, Leistungsorientierung, Gehemmitheit, Erregbarkeit, Aggressivitét,
Beanspruchung, korperliche Beschwerden, Gesundheitssorgen und Offenheit auch
Extraversion und Emotionalitét.

Neo-Funf-Faktoren-Inventar (Neo-FFI)

In Anlehnung an die in den letzten Jahren bekannt gewordene ,, Big-Five-
Personlichkeitstheorie® ermittelt dieser Test unterschiedliche Auspragungen in den
Dimensionen Neurotizismus, Extraversion, Offenheit fur Erfahrung,
Vertraglichkeit und Gewissenhaftigkeit.

Minnesota Multiphasic Personality I nventory 2 (MM PI-2)

Diese neukonstruierte Fassung des urspriinglich aus der Psychiatrie stammenden
MMPI (deutsche Fassung ,,MMPI Saarbriicken*) erfasst neben allgemein
psychopathol ogischem, psychosomatischem und sozial psychol ogischem Verhalten
klinische Merkmale wie M edikamentenmissbrauch, Suizidtendenz, Typ-A-
Verhalten, familiare Anpassung, Arbeitsverhalten und Zugénglichkeit fur
Psychotherapien.

Wiein der Intelligenzforschung kein 1Q-Test die menschliche Intelligenz wirklich
messen oder abbilden kann, gibt es auch kein Personlichkeitsverfahren, das das
Wesen eines Menschen exakt oder gar absolut erfassen konnte. Alle Tests haben —
abhéangig von der ihnen zugrunde liegenden Theorie und methodischen
Entwicklung — meist mehr Schwéchen als Starken. Sie missen von Psychol ogen
durchgefihrt werden und kénnen nur alsrelative ,, Zusatzinformation® dienen.

Weitere | nformationen tber psychodiagnostische Verfahren im Internet unter:
www.testzentrale.de
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