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Wenn du mich überzeugen willst,  
dann musst du meine Gedanken denken, 

meine Gefühle fühlen und  
meine Worte sprechen.

Cicero
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Die Bedürfnispyramide nach Maslow



communicationtogo  Motivation und Bedürfnisse # 4b

Beispiele
Die beste Motivation kommt „von innen“ und von der (zu motivieren- 
den) Person selbst. Wenn die Patient*innen vom Nutzen für die eigene 
Gesundheit überzeugt sind, erhöht sich die Wahrscheinlichkeit, dass  
das Medikament täglich korrekt eingenommen wird – sie sind dann 
intrinsisch motiviert. Was man „von außen“ erreichen kann, ist die rich
tigen Anreize zu schaffen bzw. Bedürfnisse von Menschen zu verste
hen, um darauf eingehen und diese gezielt adressieren zu können. 

Mögliche Formulierungen: „Dieses Arzneimittel hilft Ihnen…; erlaubt 
Ihnen…; erspart Ihnen…; erzielt für Sie…“

Wie können Sie die Bedürfnisse adressieren?

•	 Sicherheit: „Dieser Hustenstiller wird Ihrem Kind gut und schnell 
dabei helfen, nachts wieder ruhig schlafen zu können. Er enthält 
einen bekannten, sehr gut untersuchten Wirkstoff, der für Kinder 
häufig verordnet wird.“

•	 Sozialer Kontakt: „Wenn Sie das Anti-Läuse-Mittel bei Ihrem Sohn 
nach Vorschrift anwenden, kann er schon morgen zurück in den 
Kindergarten gehen.“ 

•	 Wertschätzung/Ansehen: „Ich erzähle Ihnen hier so viel, aber das 
werden Sie sicherlich schon alles wissen.“

•	 Finanzieller Nutzen: „Wenn Sie diese Salbe regelmäßig zwei Mal täg
lich auftragen, verschwinden die Beschwerden nach wenigen Tagen 
und Sie müssen kein Geld mehr für teure Pflegecremes ausgeben.“

•	 Bequemlichkeit: „Den Saft kann Ihr Kind bequem auch unterwegs 
einnehmen.“

Intrinsische 
Motivation  
von innen  

nach außen

Extrinsische 
Motivation  
von außen  
nach innen

Bei jedem abgegebenen Arzneimittel sollten Sie mit mindestens 
einem Satz die Wirkung und den Nutzen nennen.
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